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POSLOVNO INTELIGENTNI SISTEMI U FUNKCIJI  REINŢENJERINGA 
POSLOVNIH PROCESA 
 
Rezime: Ova studija pokušava da pronaĊe odgovore na kompleksne uslove poslovanja sa 
kojima se mala i srednja preduzeća u uslovima aktuelne svetske ekonomske krize susreću, a za 
koje još uvek ne postoji relevantna struĉna literatura. Svrha rada je da menadţmentu preduzeća 
ponudi rešenja problema u organizaciji, upravljanju i optimizaciji poslovanja sa ciljem 
postizanja pozitivnih poslovnih rezultata i konkurentnost sa sve jaĉom konkurencijom otvorenog 
globalnog  trţišta. U tom smislu se preduzeća odluĉuju za reinţenjering svojih poslovnih 
procesa i primenu savremenih sofisticiranih tehnologija i alata na bazi poslovne inteligencije. U 
ovom istraţivaĉkom radu nakon teoretskog uvodnog razmatranja za bolje razumevanje 
istraţivaĉkog problema predstavljena je sistematska studiozna analiza sledećih pojmova: vrste i 
nivoa poslovne inteligencije, arhitekturae i infrastrukture poslovne inteligencije, ciljeva i znaĉaja 
poslovne inteligencije, tehnika i alata poslovne inteligencije, poslovno analitiĉkih alata, 
tehnologije analitike podataka, razvoja poslovne inteligencije, poslovne inteligencija u oblaku, 
kvaliteta podataka u funkciji efikasnosti poslovne inteligencije, teoretske pozadine sistema 
poslovne inteligencije, izbora modela i metoda procene, metodoloških koncepata merenja 
performansi poslovanja, metodoloških koncepata upravljanja performansama i efikasnosti 
poslovanja, upravljanja projektima poslovne inteligencije, trţišta i dobavljaĉa alata poslovne 
inteligencije, primene poslovne inteligencije u Srbiji i svetu, sistema mobilne poslovne 
inteligencije, sistema za podršku odluĉivanju, razloga za implementaciju poslovno inteligentnih 
sistema, platformi za poslovnu inteligenciju i dr. U praktiĉnom delu doktorske disertacije  
predstavljen je konkretan primer primene poslovno inteligentnih sistema u preduzeću u funkciji 
reinţenjeringa poslovnih procesa u cilju njihove optimizacije sa univerzalnom mogućnošću 
primene i u preduzećima razliĉitih poslovnih programa. U ovom delu predstavljeno je uvoĊenje 
sistema Microsoft Dynamic AX u preduzeću Pogled Telekomunikacije d.o.o., zatim primena 
poslovne inteligencije u preduzeću Pogled telekomunikacije. Rezultati istraţivanja i diskusija sa  
zakljuĉnim razmatranjima i pravcima daljih istraţivanja, nedvosmisleno dokazuje da primena 
poslovno inteligentnih sistema u funkciji reinţenejeringa poslovnih procesa ima znaĉajan uticaj 
na unapredjenje poslovnih procesa, optimizaciju i smanjenje troškova i ostvarivanje pozitivnih 
rezultata poslovanja. 
Kljuĉne reĉi: poslovni sistemi, reinţenjering, poslovna inteligencija 
Nauĉna oblast: Elektrotehniĉko i raĉunarsko inţenjerstvo 




BUSINESS INTELLIGENCE SYSTEM IN FUNCTION OF BUSINESS PROCESS 
REENGINEERING 
Abstract: This study attempts to find answers to the complex business conditions that small and 
medium-sized enterprises face in the conditions of the current global economic crisis, and for 
which there is still no relevant professional literature. The purpose of the work is to provide 
management of the company with solutions to the problems in organizing, managing, and 
optimizing business with the goal of achieving positive business results and competitiveness 
with the growing competition of the open global market. In this sense, companies opt for the 
reengineering of their business processes and the application of modern sophisticated technology 
and tools based on business intelligence. In this research paper, after a theoretical preliminary 
consideration for a better understanding of the research problem, a systematic studious analysis 
of the following concepts was presented: the types and levels of business intelligence, 
architecture and business intelligence infrastructure, the goals and importance of business 
intelligence, business intelligence techniques and tools, business analytical tools, technology 
data analytics, business intelligence development, business intelligence in the cloud, data quality 
in the function of business intelligence efficiency, theoretical background of business 
intelligence systems, model selection and assessment methods, methodological concepts of 
performance measurement, methodological concepts of performance management and business 
efficiency, business intelligence project management, markets and suppliers of business 
intelligence tools, business intelligence applications in Serbia and the world, mobile business 
intelligence systems, decision support systems, raazl implementation of business intelligent 
systems, business intelligence platforms etc. In the practical part of the doctoral dissertation, a 
concrete example of the application of business intelligent systems in the company in the 
function of business process reengineering with the goal of optimizing business processes, with 
universal application capability in companies of different business programs, is presented. This 
part introduces the introduction of Microsoft Dynamic AX in View Telecommunications Inc., 
then the application of business intelligence in the Telecommunications View Company. The 
results of the research and discussions with concluding observations and the directions of further 
research undoubtedly prove that the application of commercially intelligent systems in the 
function of reengineering business processes has a significant impact on the improvement of 
business processes, optimization and reduction of costs and the achievement of positive business 
results. 
Key words: business systems, reengineering, business intelligence 
Scientific area: Electrical and Computer Engineering 
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1.1. Predmet i cilj istraţivanja 
U današnje vreme, u uslovima jake konkurencije sa rastućom neizvesnošću, kvalitet i 
blagovremenost organizacionih odluka moţe znaĉiti ne samo razliku izmeĊu profita i gubitka, 
nego i razliku izmeĊu opstanka i steĉaja (Bahrami i sar., 2012, str. 160 i 161).  Da bi odluke bile 
blagovremene i kvalitetne, potrebne su prave informacije – u pravo vreme i na pravom mestu. 
Zato je svesno upravljanje informacijama više nego ikada postalo menadţerski fokus, jer usko 
grlo organizacionog uspeha više nije finansijski kapital, sirovina ili drugi fiziĉki resurs, već 
imovina znanja (Pirttimäki 2007). Osim toga, velika brzina kojom globalna ekonomija posluje 
danas, zahteva brz i lak pristup menadţmenta operativnim informacijama koje se mogu koristiti 
za procenu performansi, razumevanje ponašanja potrošaĉa i prognoze trţišnih trendova 
(Hedgebeth 2007).  
Preduzeća danas treba zamišljati kao ţivi organizam, koji mora da se prilagodi na 
ţivotnu sredinu ukoliko hoće da preţivi i da se razvija (Oehler, Gruenes, & Ilacqua, 2012). Kako 
bi preduzeća na trţištu ostvarila konkurentsku prednost, neophodno je da ista prikupljaju, 
obraĊuju i analiziraju podatke i to taĉno, brzo i pravovremeno. Pouzdane i korisne informacije 
koje zahtevaju brz i jednostavan pristup mogu biti odluĉujuća konkurentska prednost i 
identifikacija poslovnih mogućnosti. Kako bi se brzo prilagodili novim poslovnim izazovima i 
postojećim obavezama, kompanije stalno traţe najpovoljnije naĉine za maksimiziranje profita. U 
preduzećima je veoma vaţno da sve poĉinje sa procesom planiranja, sa procenom trenutnog 
poslovanja i pokušajem da se predvide budući dogaĊaji. U tom kontekstu, poznati autor 
Eckerson (2006, str. 45) istiĉe da je poslovna inteligencija disciplina koja je poĉela da se formira 
poĉetkom devedesetih godina kao naĉin da se obezbedi bolji pristup informacijama za donošenje 
odluka od strane krajnjih korisnika. Kvalitet odluka zavisi, izmeĊu ostalog, od kvaliteta 
informacija koje su na raspolaganju.  
Glavni cilj ove istraţivaĉke studije je da istraţi nove mogućnosti primene i uticaj poslovno 
inteligentnih sistema na reinţenjering poslovnih procesa, podršku odluĉivanju i kvalitet 
donošenja poslovnih odluka sa akcentom na mala i srednja preduzeća. Danas informacije i 
znanje predstavljaju osnovno bogatstvo organizacije koja pokušava to da iskoristi za postizanje 
konkurentske prednosti, prvenstveno kroz proces donošenja vaţnih odluka. Relevantne 
informacije smanjuju rizik i neizvesnost u donošenju odluka. Tokom proteklih godina, 
sposobnost generisanja, prikupljanja i ĉuvanja informacija u velikoj meri je prevazišla 




pretvaranje u gotove poslovno-informacione analize (―znanje‖), radi pruţanja podrške 
menadţmentu poslovnih subjekata s ciljem donošenja i realizacije što kvalitetnijih poslovnih 
odluka, naziva se poslovna inteligencija.  
Sistem poslovne inteligencije predstavlja informacionu infrastrukturu u kompaniji, koja 
omogućava konverziju podataka iz preduzeća u korisne informacije i donošenje kvalitetnih 
odluka s njima. Još jedan znaĉajan koncept i metodologija koja nalazi sve veću primenu, koja će 
biti evoluirana u ovoj disertaciji, je mobilna poslovna inteligencija koja u suštini predstavlja 
primenu poslovne inteligencije na mobilnim ureĊajima. Mobilna poslovna inteligencija je 
logiĉan nastavak na sistemima poslovne inteligencije i javlja se zbog povećanih zahteva 
menadţera, koji su povećali svoju pokretljivost i nisu više vezani za radno mesto, te traţe veću 
personalizaciju i intuitivnu vizualizaciju podataka. 
Ova studija se upravo fokusira na uticaju poslovne inteligencije i mobilne poslovne 
inteligencije na reinţenjering poslovnih procesa, podršku odluĉivanju i kvalitet odluĉivanja u 
malim i srednjim preduzećima, sa ciljem unapreĊenja ukupnog poslovanja preduzeća. 
Dostupnost taĉnih, aktuelnih i odgovarajućih informacija omogućava da se donose bolje odluke.  
Pored napred navedenog, cilj disertacije je da se istraţe oblasti analize podataka i naprave 
poreĊenja izmeĊu tradicionalnog OLAP-a i analitike u memoriji. Primena informacionih 
tehnologija (IT) u podršci poslovanju preduzeća nije više specifiĉnost pojedinih sektora i 
veliĉine poslovanja, već je prisutna u gotovo svakom poslu u razvijenim zemljama. Svaki 
poslovni dogaĊaj ili objekat prikuplja gomilu informacija, koje teţe da prerastu u nekontrolisane 
baze podataka (Turner, 2014). U tom smislu neophodno je razumevanje trţišta, kupaca 
preduzeća, konkurencije, drţavnih propisa, tehnologije, ekonomije, itd. Nakon toga ide 
sprovoĊenje plana i procenjivanje šta je stvarni uĉinak i na osnovu toga prilagoĊavanje procesa 
za dalji rad i analize (Oehler i drugi, 2012, str.2).  
Prema istraţivanjima S. Williams i N. Williams (2007), iako su mnoga preduzeća bogata 
podacima, ipak su loše informisana, što znaĉi da im nedostaju informativno-analitiĉki alati na 
osnovu kojih mogu povećati profit i znanje i na osnovu toga doneti odgovarajuće poslovne 
odluke. U trenutku kada kompanija dobija veliku koliĉinu podataka, od dobavljaĉa s jedne strane 
i kupaca sa druge strane, brze i kvalitetne odluke su od suštinskog znaĉaja za odrţavanje 
konkurentske prednosti kompanije. Prevelika koliĉina podataka i informacija, koje se mogu 
dobiti iz ovih podataka, mogu u procesu donošenja odluka predstavljati još veći napor, kada 
dobijanje relevantnih informacija nije u potpunosti automatizovano i zasnovano na dobro 
definisanim i strukturiranim procesima (Eppler, 2006).  
Tehnologija poslovne inteligencije omogućava brz i jednostavan pristup podacima za korisnike 




koristiti moć kompjutera kako bi pomogla da se donesu najbolje odluke za konkretni posao. 
TakoĊe praćenje razliĉitih pokazatelja uĉinka je preduslov za dobro upravljanje preduzećima, 
dok je princip da se ne moţe upravljati onim što se ne moţe izmeriti (Parmenter, 2010). Upravo 
PI pruţa alat za poslovno razumevanje ovih podataka i analizira njihovu konverziju u korisne 
informacije. Ovo potvrĊuju i istraţivanja mnogih autora koji istiĉu da su  preduzeća i zaposleni 
u njima ĉesto preplavljeni ogromnim koliĉinama informacija umesto da budu fokusirani na 
kljuĉna pitanja (Voren, Neto, Misner, Sanders & Helmers, 2013).  Iz navedenog se moţe videti 
da je analiza podataka vaţna karika u poslovanju malih i srednjih preduzeća. Glavna svrha ili 
korist poslovne inteligencije je pretvaranje podataka u informaciju, kao i znanja u profit 
kompanije. 
Uz poslovnu inteligenciju i odluke mogu biti olakšane i brţe.  Prema mnogim poznatim 
autorima sve ovo moţe dovesti do povećanja prihoda, profita i raznih drugih nematerijalnih 
koristi, kao što su povećanje zadovoljstva kupaca, zaposlenih, brţe odazivanje na potrebe 
kupaca, itd. (Grossmann & Rinderle-Ma, 2015).  
Kao i kod drugih tema i u ovom sluĉaju razliĉite strane, kao što su IT kompanije, 
istraţivaĉi i poslovni konsultanti, imaju sopstveni pristup ovoj temi. Donošenje odluka na 
osnovu starih podataka i informacija je izuzetno štetno i neefikasno za kompaniju. MeĊutim, ono 
što je indikativno i što potvrĊuju istraţivanja u svetu je da preduzeća i poslovni sistemi koji 
poseduju i koriste poslovnu inteligenciju  beleţe rast prihoda i do 20% u odnosu na svoju 
konkurenciju. Kljuĉ uspešne poslovne inteligencije u velikom stepenu utiĉe na poslovanje. 
Poslovna inteligencija, kao aktivni model zasnovan na potencijalnom pristupu, treba da otkrije i 
objasni skrivene, relevantne aspekte u velikim koliĉinama poslovnih podataka, kao i da bolje 
informiše menadţment kako bi donosio adekvatne poslovne odluke. Sve ovo ukazuje da je 
preduzećima neophodan alat za analitiku podataka, koji će analizirati izabrane podatke o 
poslovanju preduzeća. U tom smislu vaţno je naglasiti da svetsko trţište ne sadrţi samo 
standardne proizvoĊaĉe ovih alata, kao što su Oracle, IBM, SAP ili Microsoft, već i mnoge 
manje provajdere, kojima bi trebalo više napora da prodaju svoja rešenja preduzećima. Upravo 
se analizom podataka i rezultata u prošlosti i u trenutnoj situaciji, moţe steći dragocen uvid koji 
omogućava da se preduzećem upravlja uz pomoć više informacija i da se donose odgovarajuće 
odluke. Proces poslovne inteligencije se zasniva na konverziji podataka u informacije, 
donošenju odluka i na kraju aktivnostima. Projekti poslovne inteligencije su uglavnom razvijeni, 
tako da nikada nisu u potpunosti završeni. 
Idealan poslovno inteligentni sistem daje zaposlenima, partnerima, dobavljaĉima i nekim 
preduzećima lak pristup informacijama koje su im potrebne da bi efikasno radili svoj posao, kao 




razmatranja ova studija nastoji da postigne sledeće ciljeve: identifikovati  i odrediti direktan i 
indirektan uticaj primarne poslovne inteligencije kao i mobilne poslovne inteligencije i 
reinţenjeringa poslovnih procesa na kvalitet sadrţaja informacija i donošenja odluka u 
preduzećima u Republici Srbiji. Zato je potrebno istraţiti u kojoj meri mala i srednja preduzeća 
u Republici Srbiji prepoznaju vaţnost poslovno inteligentnih sistema, poslovne i mobilne 
poslovne inteligencije za donošenje poslovnih odluka, kao i da li preduzeća imaju adekvatne 
strategije za upravljanje poslovnim podacima koji podrţavaju njihove poslovne ciljeve. 
U uslovima aktuelne ekonomske krize, mala i srednja preduzeća danas ţele da procene i ocene 
njihova sredstva u poslovno inteligentnim sistemima, koji ukljuĉuju taĉnu procenu prema 
poslovnoj vrednosti i razlikuju ga od drugih preduzeća i poslovnih sistema koji koriste 
uporedive sisteme. Jedan od ciljeva disertacije je da utvrdi stepen zrelosti sistema poslovne 
inteligencije u konkretnom preduzeću (Pogled telekomunikacije).   
U kompanijama ĉesto postoji ţelja da se proceni stepen razvoja ili zrelosti projekata PI. 
Pored toga, u malim i srednjim preduzećima u Srbiji, a posebno u sektoru proizvodnje, postoji 
ogromna koliĉina podataka, koja bi trebalo da se koristi za razliĉite aplikacije. Menadţeri malih 
i srednjih preduzeća u Srbiji nisu u potrebnoj i dovoljnoj meri upoznati sa procesom, metodama, 
tehnikama i alatima poslovne inteligencije. Menadţerima u malim i srednjim preduzećima u 
Republici Srbiji je potrebna prava informacija u pravo vreme i na pravom mestu da bi doneli 
dobru odluku i pruţili podršku. Da bi poslovna inteligencija imala bilo kakvu vrednost u procesu 
donošenja odluka, ona mora pravilno prikazivati objektivnu stvarnost kompanije i poštovati 
standarde preciznosti. Najvaţnija karakteristika uvida dobijenih iz procesa poslovne 
inteligencije je njihova taĉnost. U tom kontekstu pojavljuju se novi alati sistema za podršku 
odluĉivanju koji stiĉu sve veću popularnost u razliĉitim sektorima, ukljuĉujući poslovni, 
tehniĉki, vojni, medicinski i mnoge druge. Ovi sofisticirani sistemi su posebno dragoceni u 
situacijama u kojima koliĉina dostupnih informacija izmiĉe donosiocu odluka ĉija je taĉnost 
znaĉajna. Poslovna inteligencija ima za cilj ne samo da bude taĉna, već i da proizvodi 
informacije koje imaju materijalno dejstvo na organizaciju bilo u vidu znaĉajnog smanjenja 
troškova, boljih procedura, povećane prodaje ili nekog drugog pozitivnog faktora. Na svetskom 
trţištu poslovne analitike do pre nekoliko godina dominirala je onlajn analitiĉka obrada (engl. 
Online Analytical Processing, u nastavku OLAP). Iako implementacija poslovne inteligencije u 
pogledu alata, procesa i ljudi moţe biti vrlo široka i raznovrsna, potrebno je sveobuhvatno 





1.2. Polazne hipoteze 
U ovom radu biće dokazane ili opovrgnute sledeće nauĉne hipoteze:  
 Mala i srednja  preduzeća u Republici Srbiji u potrebnoj i dovoljnoj meri ne prepoznaju 
vaţnost poslovno inteligentnih sistema, poslovne i mobilne poslovne inteligencije u 
reinţenjeringu poslovnih procesa kroz donošenje poslovnih odluka, niti imaju adekvatne 
strategije za upravljanje poslovnim podacima koji podrţavaju poslovne ciljeve 
preduzeća. 
 Postoji znaĉajan pozitivan direktan i indirektan uticaj poslovne inteligencije, poslovno  
inteligentnih sistema, preko reinţenjeringa poslovnih procesa i kvaliteta informacija i 
kvaliteta sadrţaja na proces kvaliteta donošenja odluka, na poslovanje malih i srednjih 
preduzeća u Srbiji na nivou (α≤ 0.05). 
1.3. Nauĉne metode istraţivanja 
Predloţena tema ima multidisciplinarni karakter (obuhvata oblasti primene 
informacionih tehnologija, poslovne inteligencije, poslovno inteligentnih sistema, ekonomije, 
organizacije, upravljanja, reinţenjeringa, poslovnog odluĉivanja i dr.). U svrhe istraţivanja će 
biti korišćeni kako domaći tako i inostrani izvori.  
Najpre će opisnom metodom biti predstavljen svaki pristup i alternativa. Zatim će biti 
korišćena komparativna analiza, kojom će se vršiti uporeĊivanje izabranih pristupa. Na kraju će 
biti  sprovedena komparativna analiza uz pomoć rešenja koja su dizajnirana za individualni 
pristup.  Sve korišćene metode koje se primenjuju su prilagoĊene ovom istraţivaĉkom procesu. 
To su sledeće metode: 
 M1. Metoda indukcije i dedukcije, u cilju usmeravanja istraţivanja od opšteg ka 
pojedinaĉnom, odnosno od pojedinaĉnog ka opštem, u cilju dolaska do adekvatnih 
zakljuĉaka. 
 M2. Metoda analize, dekompozicija sintetiĉkih elemenata predmeta istraţivanja na 
elementarne, analitiĉke delove koji se zatim analiziraju. 
 M3.  Metoda sinteze, u smislu spajanja rašĉlanjenih i analiziranih elemenata pojave u 
celinu, radi definisanja odreĊenih pravila u ponašanju pojave. 
 M4. Metoda istorijskog pristupa, na osnovu faktografije, istorijskih primera i njihove 
analize uspostavlja se analogija sa predmetom istraţivanja.  
 M5. Komparativno-kvantitativna analiza, pomoću koje će se vršiti poreĊenje statistiĉkih 




 M6. Metoda empirijskog istraţivanja trţišta, koja će omogućiti stvaranje baze podataka i 
adekvatne podloge za analizu. 
1.4. Oĉekivani nauĉni doprinos 
Rezultat i nauĉni doprinos ove doktorske disertacije će se ogledati kroz kvalitativnu i 
kvantitativnu analizu metodoloških aspekata primene poslovne inteligencije, poslovno 
inteligentnih sistema preko reinţenjeringa poslovnih procesa i podrške odluĉivanju, kroz predlog 
upotrebe novog konceptualnog modela primene poslovno inteligentnih sistema u malim i 
srednjim preduzećima u cilju reinţenjeringa i poboljšanja stanja i ostvarivanja svih potrebnih i 
dovoljnih uslova za poboljšanje poslovanja, ubrzan razvoj i jaĉanje konkurentske prednosti 
malih i srednjih preduzeća u Republici Srbiji i okruţenju.  
Preduzeća i poslovni sistemi danas prikupljaju ogromne koliĉine podataka iz brojnih 
izvora. Korišćenje poslovne inteligencije za prikupljanje, organizovanje i analiziranje ovih 
podataka moţe dodati veliku vrednost u poslovanju. Pri donošenju odluka u kompaniji, 
donosioci odluka uvek imaju zakljuĉke koji su im dostupni na osnovu vaţnih informacija o 
trenutnom stanju kompanije, od strane struĉnjaka iz pojedinih oblasti. 
Znaĉaj istraţivanja ove disertacije proizilazi iz vaţne uloge malih i srednjih preduzeća u 
Republici  Srbiji. TakoĊe, znaĉaj ove disertacije se ogleda i kroz tri glavne dimenzije:   
Prva, teorijsko znanje - kroz mogućnost da će pregledana literatura posebno obogatiti 
literaturu: poslovne inteligencije, poslovno inteligentnih sistema, mobilne poslovne inteligencije, 
reinţenjeringa poslovnih procesa, efektivnosti i efikasnosti poslovanja. 
Druga, struĉno znanje - preko rezultata, zakljuĉaka i doprinosa sprovedenih istraţivanja 
u malim i srednjim preduzećima imaće koristi od rezultata i sva mala i srednja preduzeća i 
istraţivaĉi u Republici Srbiji. 
 Treća, liĉno uĉenje i usavršavanje - kroz ovo istraţivanje, istraţivaĉ će razviti i proširiti 
sopstvena znanja i iskustva istraţujući ulogu poslovne inteligencije, poslovno inteligentnih 
sistema i mobilne poslovne inteligencije u preduzećima u Republici Srbiji. 
Poslovna inteligencija je oduvek bila vaţan deo konkurentnog poslovnog sveta. U 
struĉnoj literature se istiĉe da postoje dve perspektive poslovne inteligencije: tehnološka i 
organizaciona. Tehnološka znaĉi da sistem uzima podatke i pretvara ih u razne informacione 
proizvode, dok je organizaciona zapravo zajedniĉki naziv za podršku odluĉivanju. 
Poslovno inteligentni sistemi i sistemi za podršku odluĉivanju mogu da pomognu 
zatvaranju jaza ljudskog znanja kroz pruţanje razliĉitih izvora informacija, pruţanje 




Preduzeća moraju izgraditi integrisani model kako bi se povećala neto dobit od 
korišćenja poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije, poslovno inteligentnih sistema 
i sistema za podršku odluĉivanju. TakoĊe, mora da postoji predloţeni model na osnovu rezultata 
potraţnje predviĊanja modela, podataka aktuelnih ĉinjenica, procenjenih podataka za nekoliko 
alternativnih scenarija, da bi se postigao odgovarajući neto profit u svetlu poslovnih procesa i 
odnosa poslovne inteligencije. 
Poslovno inteligentni sistemi i sistemi za podršku odluĉivanju su interaktivni sistemi 
izmeĊu korisnika i raĉunara za podršku procesa donošenja odluka za nestruktuirane odluke 
pomoću analitiĉkih modela i baza podataka.  
Mala i srednja preduzeća moraju da uspostave saradnju ili strateški savez sa glavnim 
kupcima i dobavljaĉima, na osnovu poverenja i saradnje da bi se povećala iskorišćenost resursa, 
i raspodela dobiti izmeĊu sebe i sa korisnicima usluga. Preduzeća moraju primeniti proces 
poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije i sistema poslovne inteligencije 
ukljuĉujući: uputstva za planiranje, predviĊanje i saradnju. 
Poslovno inteligentni sistemi i sistemi za podršku odluĉivanju mogu pomoći menadţeru 
da donese dobru odluku o kvalitetu proizvoda i usluga i da poboljša upravljanje i rukovoĊenje 
preduzećem. Donošenje odluka je ono za šta su menadţeri i rukovodioci upravo i plaćeni da 
rade. Postoji nekoliko vaţnih faktora koji utiĉu na proces donošenja poslovnih odluka. Znaĉajni 
faktori su: dosadašnja iskustva, razne kognitivne pristrasnosti, eskalacija posvećenosti i ishodi, 
individualne razlike (ukljuĉujući starost i socio-ekonomski status) i verovanje u liĉni znaĉaj.  
Rezultati istraţivanja ove disertacije i napred navedeni konceptualni model primene 
poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije, poslovno inteligentnih sistema preko 
reinţenjeringa poslovnih procesa imaće za posledicu pozitivne poslovne rezultate malih i 
srednjih preduzeća i sveukupni pozitivni razvoj privrede u Republici Srbiji, kroz rast u ukupnoj 
ekonomiji zemlje, kao i efikasnije korišćenje meĊunarodnih kredita i sredstava iz pristupnih 
fondova Evropske unije. 
U disertaciji će se testirati kako analitiĉki alati rade i kako njihove aktivnosti utiĉu na 
izabrani pristup. Za svaki pristup, prvo će biti razmotreno šta nude preduzeća koja dominiraju u 
ovom segmentu (Oracle, IBM, Microsoft, SAP) a onda će se istraţiti i manji provajderi i njihovi 
alati, koji svakako, u senci velikih, nisu toliko prepoznatljivi.  
Nakon studiozne analize i kroz kritiĉku procenu odabranih pristupa analize podataka i 
ispitivanje ranijih istraţivanja koja se odnose na predmet istraţivanja ove disertacije, utvrdiće se 
najvaţnije karakteristike po kojima se ova disertacija razlikuje od drugih ranijih  istraţivanja što 
je ujedno i njen najveći nauĉni doprinos. Radi se o sledećim karakteristikama: 




1. Nezavisna promenjiva: poslovna inteligencija, mobilna poslovna inteligencija, poslovno 
inteligentni sistemi. 
2. Posredna promenjiva: reinţenjering poslovnih procesa, podrška odluĉivanju (kvalitet 
podataka, informacija i kvalitet sadrţaja). 
3. Zavisna promenljiva: efektivnost i efikasnost poslovanja, kvalitet procesa odluĉivanja. 
 Druga prethodna istraţivanja su uglavnom bazirana na poslovnoj inteligenciji, 
strateškom menadţmentu i organizacionim promenama, meĊutim, ovo istraţivanje meri 
direktni i indirektni uticaj primene poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije 
i poslovno inteligentnih sistema preko reinţenjeringa poslovnih procesa i kvaliteta 
procesa podrške u donošenju odluka na unapreĊenje poslovanja u malim i srednjim 
preduzećima u Republici Srbiji. 
 
1.5. Plan istraţivanja i struktura rada 
U ovoj doktorskoj disertaciji biće na osnovu istraţivanja najnovije reprezentativne 
literature objašnjeni i evoluirani teoretski pojmovi u vezi: podataka, informacija, znanja, baza 
podataka, skladišta podataka, poslovnog odluĉivanja, poslovne inteligencije, mobilne poslovne 
inteligencije, poslovno inteligentnih sistema, reinţenjeringa poslovnih procesa i sistematizovana 
saznanja i definicije iz ovih oblasti. Biće dat pregled poslovne inteligencije, mobilne poslovne 
inteligencije, reinţenjeringa poslovnih procesa, postojećih poslovno inteligentnih sistema za 
podršku odluĉivanju preduzeća i izvršena studiozna analiza njihove pogodnosti za primenu u 
malim i srednjim preduzećima u Republici Srbiji. Struĉnom obradom i detaljnom analizom 
podataka iz anketa i intervjua sa niţim, srednjim i višim menadţmentom u malim i srednjim 
preduzećima u Republici Srbiji, biće dat pregled trenutnog, ţeljenog i mogućeg iskorišćenja i 
uticaja primene savremenih tehnologija, poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije, 
reinţenjeringa poslovnih procesa i poslovno inteligentnih sistema za podršku odluĉivanju u tim 
preduzećima.   
Preporuĉuje se sprovoĊenje studije sluĉaja, jer svaka od njih izgraĊuje model kako bi se 
povećala korist poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije i poslovno inteligentnih  
sistema podrške odluĉivanju za preduzeće. Savremenici preporuĉuju sprovoĊenje istraţivanja o 
uticaju sposobnosti poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije i poslovno 
inteligentnih sistema, preko reinţenjeringa poslovnih procesa u postizanju konkurentskih 
performansi malih i srednjih preduzeća u Srbiji. U ovoj doktorskoj disertaciji detaljno će biti 
prikazane i opisane mogućnosti primene poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije i 




doprineti povećanju produktivnosti, praćenju postignutih rezultata i poboljšanju poslovanja, a 
sve u cilju razvoja novog konceptualnog modela unapreĊenja poslovanja preduzeća. Poslovna 
inteligencija se moţe koristiti u svim funkcijama kompanije i u svim industrijama. To dodiruje 
sve u kompaniji, ali i van kompanije (i kupca i dobavljaĉa). Ako se efikasno koristi, poslovna 
inteligencija moţe dodati kompanijsku vrednost poslovnoj vrednosti. Postoji veza izmeĊu 
efikasnog korišćenja poslovne inteligencije i poslovne efikasnosti ili performansi. Bolji pristup 
podacima ne utiĉe na poslovnu efikasnost biznisa, ali je zato vaţno pravilno korišćenje steĉenih 
podataka od strane kompanije. 
U disertaciji će biti uraĊena komparativna analiza tri pristupa analizi podataka. S jedne 
strane će biti ispitan tradicionalni OLAP, a sa druge strane detaljno će se razraditi  analitika u 
memoriji kroz dva pristupa. Svaka od ovih opcija će biti detaljno prouĉena. Pored toga svetsko 
trţište će biti istraţeno i evoluirano. Detaljno će biti razmotreni kljuĉni koncepti pojedinih 
pristupa uz pomoć odabranog rešenja. TakoĊe će detaljno biti analizirana i opisana polazna ideja 
mogućnosti primene i upotrebe poslovne inteligencije, mobilne poslovne inteligencije i poslovno 
inteligentnih sistema za podršku odluĉivanju u malim i srednjim preduzećima u Srbiji, preko 
reinţenjeringa poslovnih procesa kroz odgovor na pitanje da li je moguće unapreĊenje sa 
stanovišta povećanja profitabilnosti i posebno konkurentnosti preduzeća u njihovom poslovnom 
okruţenju. Cilj istraţivanja ove disertacije je izmeĊu ostalog i da predstavi trendove u 
tehnologijama i poslovne analitike kroz tri alternative na stvarnim sluĉajevima ispitanih 
konceptualnih usluga, kako bi ponudili pregled pristupa i rešenja na trţištu.  
Na kraju rada, biće analizirane poĉetne hipoteze i izvršeno njihovo dokazivanje, uz osvrt 
na celokupna razmatranja prikazana u radu sa teoretskih i praktiĉnih aspekata. 
1.6. Ograniĉenja istraţivanja 
Ograniĉenja istraţivanja se manifestuju kroz ljudska, vremenska i nauĉna ograniĉenja: 
Ljudska ograniĉenja: Istraţivaĉka studija je obuhvatila top menadţment (direktore 
preduzeća), zaposlene u srednjem menadţmentu (rukovodioci sektora, šefovi proizvodnje, 
odrţavanja i dr.) kao i odreĊeni broj neposrednih izvršilaca na operativnom nivou u malim i 
srednjim preduzećima u Republici Srbiji. Mala i srednja preduzeća u Srbiji u potrebnoj i 
dovoljnoj meri ne prepoznaju vaţnost poslovno inteligentnih sistema, poslovne i mobilne 
poslovne inteligencije za donošenje poslovnih odluka, niti imaju adekvatne strategije za 
upravljanje poslovnim podacima koji podrţavaju poslovne ciljeve preduzeća. 
Vremensko ograniĉenje: Nije predstavljalo znaĉajan faktor ograniĉenja s obzirom na 




je period istraţivanja i vreme za studioznu analizu rezultata istraţivanja i praćenje prezentacije 
rezultata bilo je od  2015 - 2017. god. 
Nauĉna ograniĉenja: Istraţivaĉ u merenju efekata primene poslovne inteligencije u 
malim i srednjim preduzećima zavisi od kljuĉnih korisnika kvaliteta informacija i kvaliteta 
sadrţaja. Studija se koncentriše na preduzeća u Republici Srbiji izabrana za korišćenje studije 
sluĉaja. Taĉnost studije zavisi od ispitanika preduzeća u Republici Srbiji tj. top menadţmenta 
(direktora preduzeća), zaposlenih u srednjem menadţmentu (rukovodioci sektora, šefovi 
proizvodnje, odrţavanja i dr.) kao i neposrednih izvršilaca na operativnom nivou u malim i 
srednjim preduzećima u Republici Srbiji, koji su uĉestvovali u istraţivanju. 
1.7. Terminologija istraţivanja 
U ovom delu rada, ukratko su objašnjeni kljuĉni termini koji se najĉešće pominju i 
koriste u ovom istraţivaĉkom radu: 
Posao: Svaki posao zahteva neki oblik ulaganja i dovoljan broj kupaca kojima se njegov 
proizvod moţe prodati po profitu na konzistentnoj osnovi (Daft & Marcic, 2010). 
Poslovna inteligencija  je pribavljanje i korišćenje ĉinjenica zasnovanih na znanju da bi 
se unapredila poslovna strateška i taktiĉna prednost na trţištu (Chase, 2001). Poslovna 
inteligencija je tehnologija koja omogućava donosiocima odluka u organizaciji da pristupaju, 
analiziraju i razmenjuju poslovne informacije zasnovane na Internetu, kao i razmenu informacija 
sa kupcima, dobavljaĉima i ostalim poslovnim partnerima organizacije (English, 2005). 
Koncepti poslovne inteligencije su već dugo poznati. Hans Peter Luhn (Luhn, 1958) opisao je 
poslovnu inteligenciju sredinom prošlog veka kao „sposobnost odreĊivanja meĊuzavisnosti 
podataka na naĉin koji vodi prema ţeljenom cilju‖. Poslovna inteligencija se kao koncept 
pojavila 60-ih godina prošlog veka. Autor teksta, koji je objavljen u IBM Magazinu, je Hans 
Peter Luhn. Termin „Poslovna inteligencija‖ je prezentovana kao sastav reĉi „Poslovno‖ i 
„Inteligencija‖ (Tutunea & Rus, 2012, str. 866). 
Mobilna poslovna inteligencija je najjednostavnije reĉeno primena poslovne 
inteligencije na mobilnim ureĊajima i tabletima. 
Poslovno inteligentni sistemi: Ovi sistemi omogućavaju malim i srednjim preduzećima 
pristup, analizu i deljenje informacija, koje im pomaţu u praćenju, razumevanju i upravljanju 
operacijama, što na kraju dovodi do boljih poslovnih rezultata preduzeća. BIS predstavljaju skup 
alata koji su dizajnirani za izveštavanje, analiziranje i prezentovanje podataka. 
Reinţenjering poslovnih procesa (engl. BPR - Business Process Reengineering) je 
definisan kao temeljno razmatranje i korenit redizajn poslovnog procesa da bi se postigla 




za reorganizaciju poslovanja, već se bilo koja metoda unapreĊenja i poboljšanja poslovnih 
procesa moţe koristiti kao sastavna metoda samog procesa reinţenjeringa.  
Donošenje odluka je proces koji pojedini autori nazivaju i umetnost, koja zahteva da 
donosilac odluke kombinuje svoje poslovno iskustvo i struĉno obrazovanje. Poznati autor 
Drucker, istiĉe da sve što menadţer radi, poĉinje odluĉivanjem. Donošenje odluka (engl. 
decision making) je proces izbora izmeĊu dva ili više alternativnih puteva delovanja radi 
postizanja cilja ili ciljeva. 
Kvalitet odluĉivanja: Institucije teţe da se postigne cilj kroz razliĉite upravne postupke, 
a takoĊe je cilj da se postigne odgovarajuća odluka za razvoj institucije ili da se reši problem sa 
kojim se suoĉava institucija (Maznevski, 2004). 
Podrška u odluĉivanju: Termin podrška u odluĉivanju (eng.DS-Decision support) se 
ĉesto koristi i u razliĉitim kontekstima vezanim za donošenje odluka. Podrška odluĉivanju 
zasniva se na: 
Kvalitetu informacija: Za donošenje kvalitetne odluke, pojedinac mora imati pristup 
kvalitetnim informacijama. 
 Kvalitetu sadrţaja: To je termin kojim se u principu opisuje kvalitet, unapreĊenje i 























2. TEORETSKA UVODNA RAZMATRANJA 
U svojim istraţivanjima poznati autori istiĉu da je razumevanje ponašanja i navika 
potrošaĉa kljuĉ za uspešno poslovanje preduzeća (Kawasaki, 2008, str. 296-300). U tom smislu 
Business Intelligence (BI) sistemi imaju za cilj da pruţe adekvatnu i pouzdanu up-to-date 
informaciju o razliĉitim aspektima poslovnih aktivnosti preduzeća (Olszak & Ziemba, 2007). 
Uspešna mala i srednja preduzeća karakteriše sposobnost da iskoriste IT mogućnosti tako da 
transformišu svoje poslovanje i na taj naĉin postignu konkurentske prednosti (Henderson & 
Venkatraman, 1990, str. 5).  
Istraţivanja ukazuju da je tipiĉno preduzeće u mogućnosti da analizira samo 10% 
prikupljenih podataka. Velike su šanse da preduzeću neki vaţni podaci promaknu i zato mu je  
neophodan sistem poslovne inteligencije, jer je to naĉin da iskoristi preostalih 90% prikupljenih 
podataka. U cilju poboljšanja konkurentnosti preduzeća neophodno je da se poboljša kvalitet 
odluka, što  upravo omogućavaju alati i tehnike poslovne inteligencije.  
Prema poznatim autorima mala i srednja preduzeća mogu da imaju još koristi i prednosti 
od informacija, jer sama njihova veliĉina favorizuje fleksibilnost i brzinu pomoću steĉene 
informacije u praksi (Olszak & Ziemba, 2008, 341-343). U sluĉaju da vrednosti nisu u skladu sa 
oĉekivanjima, poslovna inteligencija omogućava korisniku da prouĉi detalje na niţim nivoima, 
kako bi se utvrdilo zašto vrednosti nisu u skladu sa oĉekivanjima i da preduzme odgovarajuće 
mere da popravi situaciju. Koliko koncept poslovne inteligencije pomaţe menadţmentu 
preduzeća i poslovnih sistema najbolje ilustruje podatak da preduzeća koja poseduju i koriste 
poslovnu inteligenciju beleţe rast prihoda i do 20% brţe od svoje konkurencije koja je ne 
primenjuje.  
U prošlosti korporativni lideri su pratili poslove putem izveštaja prikazanih na papiru, 
koji nisu imali fleksibilnost da istraţe zašto je posao loš ili dobar. Na primer, mnoge kompanije 
koriste poslovnu inteligenciju kako bi pratile troškove koji ne mogu premašiti budţet. 
Korišćenjem poslovne inteligencije izbegli bi da ĉekamo na kraju kvartala da saznamo 
prekomerne troškove kompanije i na taj naĉin smanjimo profitabilnost. Pravovremeni pristup 
podacima o troškovima omogućava kontroloru da prvo identifikuje poslovnu jedinicu koja 
prelazi budţet, a zatim da preduzme hitne mere kako bi smanjio troškove. 
UvoĊenje poslovne inteligencije dovodi do (Loshin, 2003, str. 2): 
 Povećane profitabilnosti (poslovna obaveštenost omogućava odreĊivanje dugoroĉne 
vrednosti poslovnog partnera (klijenta) i kratkoroĉnu oĉekivanu profitabilnost; koristeći 




 Smanjenja troškova (poboljšana logistika, smanjeni operativni troškovi ili smanjeni 
troškovi prodaje), 
 Poboljšanog upravljanja odnosima sa klijentima (analiza agregiranih podataka o 
kupcima, kako bi se poboljšao odziv klijenata i povećala lojalnost kupaca), 
 Smanjenja rizika (poboljšana analiza rizika, analiza ponašanja dobavljaĉa i kupaca). 
Osnovna prednost poslovne inteligencije je u mogućnosti da redovno obraĊuje velike 
koliĉine razliĉitih podataka. Pored toga, moderni algoritmi mogu obraĊivati nestrukturirane 
podatke, kao što su slike i tekst, uz pomoć kojih se mogu proĉitati izveštaji (Power, 2015, str. 2). 
Termin koji se sada koristi za opisivanje tehnologije poslovne inteligencije, koja se koristi za 
pristup podacima, analize i izveštavanje o informacijama koje su relevantne za poslovanje 
preduzeća, pokriva širok spektar softvera, ukljuĉujući i ad-hoc upite, izveštaje, online analitiĉke 
alate (OLAP), kontrolne table,  pretraţivanje, vizuelizaciju i dr. Ova vrsta softvera se u poĉetku 
na trţištu prodavala kao samostalan alat, ali kasnije su ga prodavci ubacili u svoje pakete. 
U struĉnoj literaturi se naglašava da ako preduzeća ţele da povećaju obim poslovanja i 
profit za to su im neophodne upotrebljive korisne poslovne informacije i analitiĉki alati 
(Williams & Williams, 2007, str. 1).  
Jedna od tehnika poslovne inteligencije je napredna analitika, koja koristeći nauĉne 
pristupe i metodologije, identifikuje uzroke dogaĊaja i predviĊa blisku poslovnu budućnost. 
Pojedini autori istiĉu da napredni analitiĉar moţe predvideti pad lojalnosti klijenata, mogućnost 
ostavljanja korisnika van banke, verovatnoću tehniĉke greške u korisniĉkom servisu itd. 
(Lindena, 2015, str. 1-2). Napredna analitika omogućava blagovremenu akciju od strane trţišnog 
tima, tima za razvoj i odrţavanje. 
Poslovna inteligencija postaje osnovno pitanje u poslovnom svetu, kao mešavina alata  
za ĉišćenje, transformaciju i integrisanje podataka iz razliĉitih izvora i uvoĊenje rezultata u 
reţim, koji moţe da unapredi poslovne odluke i podršku u odluĉivanju u preduzećima i 
poslovnim sistemima (Karim, 2011).  
U poslovanju preduzeća ĉesto pogrešne poslovne odluke mogu biti fatalne za mala i 
srednja preduzeća. Kvalitet odluĉivanja je osnovni uspeh bilo kog preduzeća. Prema poznatim 
autorima, to zahteva podršku poslovno inteligentnih alata za adekvatno informisanje  
menadţmenta što će im pomoći u procesu donošenja odluka, kao i posedovanje i drugih 
poţeljnih karakteristika kao što su mašta i kreativnost. Podrška odluĉivanju obuhvata razliĉite 
definicije, ali se smatra da je stvorena da pomogne procesima odluĉivanja u identifikaciji i 




2.1. Teoretske osnove poslovne inteligencije 
U reprezentativnoj literaturi ne postoji jedinstven stav o nastanku poslovne inteligencije. 
Po jednim autorima, izraz poslovna inteligencija ili BI je poĉeo da se pojavljuje u javnosti po 
prvi put 1865. godine i upotrebljen je od strane Richarda Millar Devensa, koji opisuje kako 
bankar dobija velike profite na osnovu dobre informisanosti od novinskih izdavaĉa (Miskuf & 
Zolotova, 2015). MeĊutim, u drugim izvorima se istiĉe da je termin Business Intelligence prvi 
put koristila Gartner Grupa 1989. godine.  
Primetno je da je obrada podataka u poslovne svrhe, u poreĊenju sa današnjim 
vremenom, evoluirala relativno sporo do 1990. godine, kada je Howard Dresner, kasnije 
analitiĉar poznate istraţivaĉke firme Gartner, predloţio termin poslovne inteligencije kao termin 
da opiše koncepte i metode za poboljšanje i podršku poslovne odluke na osnovu ĉinjenice iz 
poslovnih aktivnosti (Wixom & Watson, 2012). Pojedini autori istiĉu da u specifikaciji potreba 
za informacijama, organizacija analizira koje vrste informacija su neophodne za rešavanje 
poslovnih problema i osigurava da se u donošenju odluka koriste samo relevantne informacije 
(Lönnqvist and Pirttimäki, 2006). Isti autori navode da je druga faza procesa prikupljanja 
informacija podstaknuta ovim potrebama za poslovnim informacijama, a u fazi obrade podataka, 
dobijene informacije se analiziraju i upakuju u razliĉite BI proizvode (Lönnqvist and Pirttimäki, 
2006). Krajnji cilj sistema BI je da osnaţi donosioce odluka i omogući im da što efikasnije 
pristupe potrebnim poslovnim informacijama (Lönnqvist and Pirttimäki, 2006). Stoga, 
Lönnqvist and Pirttimäki (2006) naglašavaju vaţnost povratnih informacija korisnika u 
optimizaciji svake faze BI ciklusa. 
TakoĊe, u literaturi se moţe naći da je sam termin ,,Poslovna inteligencija‖ prvi put  
koristio IBM-ov istraţivaĉ Hans Peter Luhn 1958. godine u ĉlanku koji je objavljen u IBM 
glasniku i da je isti termin trajao do osamdesetih godina, kada su postali popularni sistemi za 
podršku odluĉivanju DSS, informacioni sistemi za upravljanje MIS, informacioni sistemi 
direktora DIS i analitiĉka obrada u realnom vremenu (engl. Online analytical processing, u 
daljem tekstu OLAP). Sa pojavom ovog koncepta, obrada podataka je dobila potpuno novu 
dimenziju sa digitalizacijom i automatizacijom i oko 1958.godine je IBM istraţivaĉ Hans Peter 
Luhn ponovo koristio termin poslovna inteligencija u vezi sa digitalnom tehnologijom (Luhn, 
1958). Nešto kasnije, 1989.god. je poznati autor Howard Dresdner ovaj pojam nazvao kao 
višeslojni opis koncepata i metoda za poboljšanje poslovnog odluĉivanja kroz upotrebu sistema 
podrške zasnovanih na ĉinjenicama (Business intelligence, EXALEAD Blog, 2010). Od tada, 




Ovo drugo nije univerzalno prihvaćena definicija, ali u velikoj većini struĉne javnosti su 
se sloţili da je poslovna inteligencija sposobnost organizacije da efikasno reaguje i iskoristi 
svoje informacije i ljudske resurse (English, 2005). Poznati autor Mendell (1997, str. 115-118) 
primećuje da je poslovna inteligencija oduvek bila vaţan deo konkurentnog poslovnog sveta, a 
samim tim i kljuĉne aktivnosti poslovne inteligencije su daleko od toga da predstavljaju novost. 
 
2.2. Razliĉiti pristupi i koncepti definisanja poslovne inteligencije 
Mnogi istraţivaĉi i eksperti iz ove oblasti imaju razliĉite pristupe i koncepte definisanja 
poslovne inteligencije.  
Poslovna inteligencija se uopšteno moţe definisati kao proces koji analizira i 
predstavlja informacije koje pomaţu direktorima, menadţerima i drugim zaposlenima da donose 
poslovne odluke zasnovane na boljim informacijama (Business Intelligence (BI), 2016).  
Veliki broj autora bavio se problematikom poslovne inteligencije i svaki od njih iznosi 
svoju definiciju ovog pojma.  
Ono oko ĉega se slaţe većina autora je da će osim toga, nestruktuirani podaci, 
predikativna analitika i integracija biti kljuĉni trendovi koji će postojati u poslovno 
inteligentnom domenu. PI omogućava pravovremene i taĉne informacije za donosioce odluka, 
bolje razumevanje poslovanja i samim tim donošenje boljih poslovnih odluka (Raisinghani, 
2004, str. 12).  
Stoga se poslovna inteligencija moţe shvatiti s jedne strane kao deo informacionog 
sistema, sa druge strane, kao nastavak ili sledeći nivo. U prošlosti, kompanije su poklanjale puno 
paţnje naporima za sticanje i oblikovanje razliĉitih izveštaja, ali nije postojalo dovoljno 
razumevanja kako informacije iz izveštaja mogu biti korisne za organizaciju. Iz toga se moţe 
zakljuĉiti da organizacije nemaju prave i pravovremene informacije i odgovarajuće alate koji bi 
im omogućili efikasnije poslovanje (Williams & Williams, 2007, str. 1). 
Pri definisanju poslovne inteligencije pojedini eminentni autori naglašavaju koliko je 
vaţno imati taĉne i blagovremene podatke kao i same procedure za proveru ispravnosti unosa 
podataka, što bi spreĉilo pojavu oĉiglednih grešaka (kao što su datum upisa „32.12.1999‖ ili 
pokazatelj ĉinjenice da neko ima 97 dece). U svojim istraţivanjaima isti autor istiĉe da samo 
ljudi mogu stvoriti taĉne informacije za potrebe poslovne inteligencije (English, 1999, str. 401). 
PI je bilo šta što  pomaţe da se bolje upravlja kompanijom i stekne bolji  uvid u ono što treba 
uĉiniti u budućnosti.   
U tom smislu je uvoĊenje procesa za osiguranje kvaliteta informacija u preduzećima od 




ugroţava opstanak preduzeća. Prema ovom autoru, poboljšanje kvaliteta informacija je potreba, 
pitanje opstanka preduzeća i stvaranja konkurentske prednosti (English, 1999, str. 13). 
Razne definicije BI su se pojavile u akademskoj i struĉnoj literaturi u skorije vreme i 
indikativno je da imaju razliĉite pristupe. Dok su neki široko definisali BI kao holistiĉki i 
sofisticiran pristup podrške kros-organizacione odluke (Moss i Atre, 2003, Alter, 2004), drugi 
pristupaju BI sa više tehniĉke taĉke gledišta (White, 2004; Burton i Hostmann, 2005). U  novijoj 
literaturi se moţe naći veliki broj razlzĉitih pristupa u objašnjavanju suštine poslovne 
inteligencije: 
 Poslovna inteligencija predstavlja opšti pojam, koji se koristi za opisivanje  i upotrebu 
informacija, unutrašnjih i spoljnih resursa preduzeća sa ciljem donošenja što boljih 
poslovnih odluka (Kimball & Ross, 2002, str. 393). 
 Opšti termin koji se koristi da opiše upotrebu internih i eksternih izvora informacija 
kompanije na naĉin koji olakšava i poboljšava odluĉivanje (Kimball, 2002, str. 393). 
 U stvari, poslovna inteligencija je svaka aktivnost, alat ili proces koji se koristi za 
dobijanje najboljih informacija za podršku procesu odluĉivanja (Scheps, 2008, str. 11). 
 Poslovna inteligencija nije proizvod, niti sistem. U suštini to je arhitektura i kolekcija 
integrisane operativne aplikacije kao i odluka da se podrţi aplikacija i baza podataka, što 
poslovnim korisnicima dozvoljava lak pristup podacima (Moss & Atre, 2003, str. 31). 
 Arhitektura za proizvodnju i menadţment integrisanih operativnih rešenja i rešenja za 
podršku odluĉivanju i bazama podataka koje pruţaju poslovnu zajednicu sa lakim 
pristupom poslovnim podacima i omogućavaju im dobre poslovne odluke (Moss, L., 
Kelley, C., Rehm, C., Howard, S. & Tannenbaum, A., 2003). 
 Korišćenje postojećih podataka, informacija i znanja u preduzeću (Moss i dr., 2003). 
 Sistemi i tehnologije koje obezbeĊuju kompaniji naĉin na koji ljudi odluĉuju o dobijanju 
vaţnih informacija o svom preduzeću i industriji, a dostupni su u internim (operativni) 
sistemima (Moss i dr., 2003). 
 Arhitektura i paket integrisanih operativnih rešenja, rešenja za podršku odluĉivanju i 
bazama podataka koje pruţaju poslovnu zajednicu za jednostavan pristup poslovnim 
podacima (Moss & Atre, 2003). 
 Potrebni su procesi, alati i tehnologije za transformaciju podataka u informacije i 
informacije u znanje i planiranje, što dovodi do efikasnog poslovanja. Ona sadrţi 
tehnologiju podataka skladišta, upit, izveštavanje, analizu i prenosi informacije i procese 
(Eckerson, 2005). 




 Sistem koji u kombinaciji sa skladištem podataka omogućava kompaniji da analizira 
dogaĊaje iz prošlosti, kako bi se razumela trenutna situacija kompanije i pripremili 
budući trendovi razvoja (Imhoff, Galemmo & Geiger, 2003, str. 4). 
 Poslovna inteligencija predstavlja razne aktivnosti vezane za analizu podataka kompanije 
i spoljnih podataka da bi menadţmentu pomogli u strateškim, taktiĉkim i operativnim 
odlukama kao i implementaciju potrebnih promena  da bi se postigli bolji rezultati.  
 Naĉin skladištenja i prezentacije kljuĉnih poslovnih informacija, tako da svako u 
kompaniji moţe brzo i lako da koristi taĉne i pravovremene informacije. Omogućava 
krajnjim korisnicima da koriste podatke kako bi razumeli zašto su poslovni rezultati 
takvi, da donose odluke zasnovane na ranijim poslovnim podacima i predviĊaju 
predvidljive rezultate (Langit, 2008, str. 1). 
 U vrlo uskom pogledu on ukljuĉuje deo analitiĉki orijentisanih proizvoda, koji 
omogućavaju pripremu i prezentaciju nekoliko dimenzionalno organizovanih podataka 
(Gluchowski, Gabriel & Dittmar, 2007, str. 89). 
Jedan od kljuĉnih kriterijuma prilikom definisanja poslovne inteligencije je focus 
definicije. U tabeli 2.1. date su definicije poslovne inteligencije prema raznim autorima u 
zavisnosti od toga da li je fokus definicije tehnološki ili organizacioni. 
Tabela 2.1. Definicije poslovne inteligencije 
BI definicije Autor(i) 
Fokus 
definicije 
Terminom kišobrana se opisuje skup koncepata i metoda, 
koji se koriste za poboljšanje donošenja poslovnih odluka 
korišćenjem ĉinjenica zasnovanih na sistemima podrške 
Dresner (1989) Tehnološki 






Arhitektura i zbirka operativne integracije, kao i podrška 
odluĉivanju aplikacijama i bazama podataka omogućiće 




Organizovani i sistemski procesi koji se koriste za 
sticanje, analiziranje i distribuiranje informacija koje 





Skup koncepata, metoda i procesa koji imaju za cilj ne 
samo unapreĊenje poslovnih odluka, nego i podrţavanje 








Termin kišobrana za podršku odluĉivanju Alter (2004) Organizacioni 
Rezultati dobijeni iz prikupljanja, analiziranja, 
vrednovanja i upotrebe informacija u poslovnom domenu 
Chung et al. 
(2004) 
Organizacioni 
Sistem koji kombinuje prikupljanje podataka, skladištenje 
podataka i upravljanje znanjem sa analitiĉkim alatima, 
tako da donosioci odluka mogu pretvoriti kompleksne 
informacije u konkretnu prednost 
Negash (2004) Tehnološki 
Sistem dizajniran da pomogne individualnim korisnicima 
da upravljaju ogromnim koliĉinama podataka i pomogne 
im da donose odluke u vezi organizacionog  procesa 
Watson et el. 
(2004) 
Organizacioni 
Termin kišobrana koji obuhvata skladištenje podataka 
(DW), izveštavanje, analitiĉku obradu, upravljanje 




Korišćenje i analiza informacija koje omogućavaju 
organizacijama da postignu efikasnost i profit kroz bolje 





Menadţerska filozofija i alat koji pomaţu organizacijama 
u upravljanju i poboljšanju informacija sa ciljem 










Kombinacija proizvoda, tehnologije i metoda da 
organizuju kljuĉne informacije kako bi menadţment 





Proces i proizvod, koji se koriste za razvijanje korisne 
informacije koja će pomoći organizacijama da preţive u 
globalnoj ekonomiji i predvideti ponašanje opšteg 
poslovnog okruţenja 




Iz navedenih izlaganja proizilazi logiĉan zakljuĉak da je poslovna inteligencija koncept 
koji nema jednu definiciju. Drugaĉije je definišu korisnici, proizvoĊaĉi softvera i akademici. 
Neki je definišu kao tehnologiju, drugi su ubeĊeni da je poslovna inteligencija prvenstveno 
analitiĉki alat, dok treći brane definiciju koja kaţe da je to deo alata sistema podrške donošenja 




poslovna inteligencija podleţe stalnoj promeni i to uz kontinuirani razvoj (Turban, Aronson, 











3. VRSTE I NIVOI POSLOVNE INTELIGENCIJE 
U zavisnosti od nivoa odluke organizacija, Quinn (2006) razdvaja poslovnu inteligenciju 
na tri tipa a to su: strateška poslovna inteligencija, taktiĉka poslovna inteligencija i operativna 
poslovna inteligencija.  
Strateška poslovna inteligencija, uz pomoć razliĉitih veza podataka daje informacije 
menadţmentu kompanije. Reĉ je o postavljanju i stvaranju veza koje vaţe duţi vremenski period 
i korisne su za posao u pravcu ispunjenja poslovnih ciljeva. Stratešku poslovnu inteligenciju 
uglavnom koriste direktori i finansijski analitiĉari u svojim strateškim i dugoroĉnim odlukama, 
pošto kombinuju oblast upravljanja performansama i efikasnosti, što znaĉi upravljanje 
strategijom i realizaciju planova za postizanje postavljenih ciljeva i rezultata (Kuinn, 2006). 
Taktiĉka poslovna inteligencija fokusira se prvenstveno na pojedinaĉna organizaciona 
pitanja i koristi se za pomoć analitiĉarima u usvajanju srednjoroĉnih i kratkoroĉnih poslovnih 
odluka. Stoga je cilj taktiĉke poslovne inteligencije zasnovan na istorijskim podacima za 
efikasnije i brţe donošenje odluka u sadašnjosti i budućnosti (Kuinn, 2006). 
Operativna poslovna inteligencija prati stratešku i taktiĉku poslovnu inteligenciju. U 
poslednjih nekoliko godina, rastuća potreba za donošenjem odluka je takoĊe prikazana na 
operativnom nivou. Uspostavljanje pravog informacionog sistema u pravo vreme omogućava 
povećanje efikasnosti operativnih poslovnih procesa. Operativna poslovna inteligencija tako 
povezuje i kombinuje razliĉite informacije iz realnog vremena sa informacijama iz prošlosti 
poslovanja (Kuinn, 2006). White (2005) navodi da je cilj operativne poslovne inteligencija u 
brţem odgovoru organizacije na promene u okruţenju, u sposobnosti identifikovanja problema i 
u predviĊanju potencijalnih poslovnih problema. Analogno prethodnoj podeli na stratešku, 
taktiĉku i operativnu poslovnu inteligenciju Williams i Williams (2007, str. 151-167) takoĊe 
pominju ukljuĉivanje poslovne inteligencije na tri nivoa poslovnih procesa: 
1. Donošenje poslovnih odluka na nivou upravljanja. Poslovna inteligencija moţe da se 
poboljša donošenjem odluka u sledećim oblastima: 
 planiranje i predviĊanje, 
 finansiranje poslovanja, 
 sveobuhvatno upravljanje poslovanjem. 
2. Poslovni proces stvaranja dodatne vrednosti.  
Primeri poslovne inteligencije za postizanje dodatne vrednosti kompanije su: 
 analiza trţišta, 
 segmentacija kupaca, 




 upravljanje prodajnim kanalima, 
 sveobuhvatno upravljanje klijentima, 
 upravljanje kategorijama. 
 operativni poslovni procesi za postizanje dodatne vrednosti kompanije. 
3. Poslovna inteligencija moţe da doprinese uspešnijem poslovanju u nekoliko oblasti: 
 smanjenje vremena potrebnog za obavljanje odreĊenog zadatka, 
 smanjenje rizika, 
 poboljšanje kvaliteta, 
 realizacija naloga.  
Prikupljanje i obrada podataka u realnom vremenu je sfera rada operativne poslovne 
inteligencije i donošenja svakodnevnih odluka (Kuinn, 2009, str. 2). (Slika 1) 
 
Slika 3.1. Metode korišćenja poslovne inteligencije u pogledu nivoa odluĉivanja 
Izvor. K. Quinn, Kako najbrže rastuće kompanije koriste poslovnu inteligenciju, 2009. 
Slika 3.1. prikazuje metode korišćenja poslovne inteligencije na razliĉitim nivoima 
odluĉivanja: na strateškom, operativnom i analitiĉkom nivou. Sa slike se moţe zakljuĉiti da 
svaki nivo proizilazi jedan iz drugog i da se nadopunjuju. Sva tri nivoa su meĊusobno povezana 
i deluju cikliĉno (Quinn, 2009). 
Sliĉno shvatanje prezentuje i Eckerson (2011, str 17, 18). On navodi da poslovna 
inteligencija u preduzeću moţe da se koristi na tri nivoa (strateški, analitiĉki i operativni nivo), 
pa samim tim imamo i tri vrste poslovne inteligencije: stratešku, analitiĉku i operativnu. 
Strategija poslovne inteligencije je posvećena praćenju ostvarivanja strategije kompanije 
i praćenju kljuĉnih pokazatelja kompanije (Eckerson, 2011, str. 18). Primarni cilj strategije 
poslovne inteligencije je usmeravanje poslovanja kompanije u celini, kao i pojedinih odeljenja i 
poslovnih jedinica koje proizvode i isporuĉuju proizvode ili usluge kompanija (Quinn, 2009). 




bi lakše, brţe i preciznije odluĉivala. Prilikom posmatranja merljivih ciljeva koriste se najĉešće 
razliĉiti oblici strateških karata, tabela i indikatori sistema. 
Kada postoji definisan strateški nivo poslovnog odluĉivanja, onda se javlja niz 
analitiĉkih odluĉivanja. Strategija poslovne inteligencija postavila je temelje u obliku kljuĉnih 
indikatora performansi, dok je analitika poslovne inteligencije tu da nam pomogne u 
identifikovanju izvora problema koji je pronaĊen u radu (Quinn, 2009).  
Analitiĉki, BI će se fokusirati na poboljšanje strategije i promenu poslovnih procesa na 
osnovu uvida u poslovanje. To se uglavnom odnosi na rad sa istorijskim podacima i ne odnosi se 
na realizaciju poslovnih procesa (Eckerson, 2011). 
Rezultati dobijeni iz analitiĉkog BI pomoći će kompaniji u upravljanju operativnih 
aktivnosti. Operativna poslovna inteligencija nam omogućava da imamo bolje svakodnevne 
odluke koje se donose na niţe nivoe organizacije, ĉime se omogućava postizanje strateških 
ciljeva (Quinn, 2009). To ukljuĉuje ad-hoc zapise, alate za upravljanje poslovnim pravilima, 
intuitivne modele, alate za odnose sa klijentima (engl. Customer Relationship Management, u 
daljem tekstu CRM), upravljanje lancem snabdevanja (engl. Supply chain management, u 
daljem tekstu SCM)(Eckerson, 2011). 
 Eckerson (2011) tvrdi da operativni deo odmah ispravlja mnogo grešaka radnika, ĉak i 
pre nego što korisnici to primete. Ali kada menadţment koristi alate poslovne inteligencije, mora 
biti spreman da detektuje greške u podacima. Pošto je upravljanje informacijama relevantan 









4. ARHITEKTURA I INFRASTRUKTURA POSLOVNE 
INTELIGENCIJE 
„Poslovna inteligencija nije samo jedna aplikacija, jedna tehnologija ili jedna 
metodologija, ona je kolekcija svega toga zajedno.”  
Williams & Williams, 2007, str. 22 
Za razumevanje arhitekture poslovne inteligencije najpre treba razumeti osnovne 
elemente poslovne inteligencije. MeĊutim, u tom pogledu, mišljenja su podeljena. Turban i sar. 
(2007, str.25) dele na ĉetiri kljuĉna elementa poslovnu inteligenciju, a to su: skladište podataka, 
poslovna analitika, alati za upite i izveštavanje i korisniĉki interfejs. 
MeĊutim, kao glavne elemente poslovne inteligencije, Bahrami i sar. (2012, str. 164) navode 
resurse podataka, skladišta podataka, regionalna skladišta podataka i alate za ispitivanje i 
izveštavanje.  
Ipak, tokom višegodišnje upotrebe, iskristalisalo se opšte prihvaćeno gledište da su 
osnovni elementi poslovne inteligencije sledeći: 
Izvori podataka predstavljaju operativne izvore podataka, istorijske podatke, podatke o 
ţivotnoj sredini i postojeće podatke o skladištu podataka. Izvor podataka za sisteme poslovne 
inteligencije uglavnom su operativni sistemi, ĉiji je zadatak da prikupe poslovne transakcije 
(Kimball, Ross, Thornthwaite, Mundy & Becker, 2008, str. 14). Izvori podataka mogu biti 
relacijske baze podataka ili bilo koja druga struktura podataka koja podrţava poslovne 
aplikacije.  
Metode popunjavanja skladišta podataka se odnose na ĉinjenicu da se sistem poslovne 
inteligencije zasniva na skladištu podataka, u kome se podaci uĉitavaju iz razliĉitih izvora 
podataka i razliĉitih frekvencija, a pruţaju definiciju onih vrednosti koje nisu definisane u 
izvoru, a odreĊeni elementi podataka i poslovne mere su neophodni. Na osnovu izvora podataka 
je pre popunjavanja skladišta podataka potrebno ponovno izraĉunavanje (Kimball, 2008, str. 16). 
Informacije o ETL (eng. Extract, Transform and Load) alatima opisuju proces popunjavanja 
skladišta. Proces popunjavanja skladišta podataka se profesionalno naziva ETL procesom i on se 
sastoji od tri glavna dela. ETL proces se moţe razbiti u parcijalne ETL procese za razliĉite 
sadrţaje podataka, a takoĊe se mogu popuniti razliĉiti podaci u analitiĉki sistem razliĉitih 
frekvencija.  
Skladište podataka je jedan od glavnih elemenata poslovne inteligencije. Skladište 
podataka je skladište koje ĉuva ogromne koliĉine agregiranih podataka o prošlim poslovnim 




orijentisane, integrisane, vremenske varijante i nestabilna prikupljanja podataka koji podrţavaju 
donošenje odluka u menadţmentu‖. Skladište podataka omogućava razliĉitim operativnim 
sistemima da komuniciraju jedni sa drugima (Isak i saradnici, 2011.) i daje jedinstveni i 
integralni pogled na organizacione podatke. Skladište podataka оmogućava pripremu podataka 
za sisteme za podršku odluĉivanju.  Podaci potiĉu iz jednog integrisanog izvora podataka i time 
olakšavaju rad sistema za podršku analitiĉarima. Strukturirani jezik upita (Structured Query 
Language - SQL) se moţe koristiti za upit. Napredne tehnologije pruţaju poslovnim korisnicima 
pristup informacijskom skladištu pomoću alatki, kao što su kontrolne table, SQL upiti klijenata i 
regionalne kocke (Hovi i saradnici, 2009). 
Hovi i saradnici (2009) ograniĉavaju definiciju BI na pristup i analizu podataka i 
diskutuju o skladištenju podataka kao posebnoj aktivnosti koja obuhvata ETL proces i 
dizajniranje i implementaciju skladišta podataka.  
Kada se projektuje skladište podataka vaţno je da se odabere odgovarajuća arhitektura, 
jer ona odreĊuje model podataka, ulogu poslovnih skladišta kao i niz koraka u razvojnom 
ciklusu.  
Na slici 4.1. je prikazana arhitektura poslovne inteligencije kroz arhitekturu skladišta podataka. 
 
Slika 4.1. Arhitektura poslovne inteligencije 
Izvor: Chaudhuri et al., 2011 
Postoje tri vrste arhitekture skladišta podataka: centralizovane, distribucione i 
federativne. Centralizovana arhitektura je izgraĊena iz centralnog skladišta podataka i mnoštva 
prodavnica na terenu. Regionalna skladišta se mogu popuniti samo iz centralnog skladišta. 
Distribuciona arhitektura skladišta podataka je niz povezanih, ali nezavisnih poslovnih skladišta. 
Savezna arhitektura je hibrid rešenje zasnovano na zajedniĉkom poslovnom modelu i na 
pripremi zajedniĉkih informacija. Baza je orijentisani, integrisani predmet koji podrţava fiziĉko 
širenje informacija, upravljanje i integraciju odreĊenog broja zapisa organizacije, ĉišćenje, kao i 




Skladište se vidi kao skup integrisanih podataka koji sluţe organizaciji u dizajnu taktiĉkih 
odluka. Skladište podataka sadrţi podatke uţivo ili podatke iz bliţe prošlosti. Kimball i Ross 
(2013, str. 358-362) smatraju da su za postojanje skladišta podataka kljuĉni izvori podataka iz 
kojih se baze izvlaĉe i formiraju jezgro podataka. Podaci se mogu izvući iz jednog ili više 
izvora, koji se takoĊe mogu naći u jednom ili više sistema. Ulazni podaci su veoma razliĉiti 
zbog razliĉitih izvora i sistema, zato i prestavljaju proces integracije podataka, koji se mora 
obaviti pre izgradnje skladišta podataka. 
Skladište podataka, sa svojim podacima, omogućava korisnicima razliĉite podatke i 
analitiĉke alate za pronalaţenje odgovora za rešavanje poslovnih problema u organizaciji. Za 
analitiĉku obradu u realnom vremenu, koristimo unapred dogovorene i pravilno pripremljene 
podatke, koji se zatim prenose iz transakcionog sistema u skladište podataka. To je proces 
ekstrakcije, transformacije i uĉitavanja podataka (ETL) i odvija se unutar skladišta podataka. 
Izvlaĉenje podataka se odvija u nekoliko razliĉitih sistema, koji sadrţe razliĉite zapise i  
formirane podatke. U okviru ovog dela ETL procesa, radi se o daljim potrebama procesa da se 
transformiše. U procesu formiranja podaci o transformaciji su opterećeni pravilima i 
komandama na razliĉite naĉine. Naime, jedino je moguće koristiti odreĊene dimenzije iz izvora 
podataka, prevod i konsolidaciju podataka, agregaciju podataka, odreĊivanje vrednosti 
zamenljivih kljuĉeva, transpozicije redova ili kolona ili procene podataka. U završnoj fazi ETL 
procesa, u procesu uĉitavanja, podaci se uĉitavaju u skladište podataka (Kimball & Ross, 2013, 
str. 258-263). 
Lokalno skladište podataka (data mart) je baza precizno definisanih podataka iz oblasti 
koje omogućavaju podršku za donošenje odluka za odreĊenu uslugu ili odeljenje organizacije. 
Na primer: odeljenje za finansije ima svoje skladište podataka, kao i odeljenje marketinga, 
odeljenje prodaje i druga (Bahrami i sar., 2012, str. 164). 
Alati za upite i izveštavanje (query and reporting tools) omogućavaju da skladište 
podataka, koje je kompleksan informacioni sistem, ostvari svoju svrhu kao proces poslovnih 
odluka. Ovo se postiţe sa takozvanim OLAP aplikacijama (on-line analitical-processing). OLAP 
pruţa višedimenzionalne i sumirane aspekte poslovnih podataka i koristi se za izveštavanje, 
analizu, modeliranje i  planiranje optimizacije poslovanja. To je takoĊe osnova za obradu upita 
koji su potrebni za otkrivanje trendova i analizu kritiĉnih faktora. Zapravo, izveštavanje stvara 
zbirne jedinice podataka koje informišu menadţere o statusu preduzeća (Bahrami i sar., 2012, 
str. 164). OLAP je stoga sredstvo za analitiĉku obradu u realnom vremenu, jer pruţa jednostavan 
i fleksibilan pristup podacima. Kada koristimo ovaj alat, podaci se mogu prikazati u 
grafikonima, mogu se napraviti razliĉita poreĊenja, definisati pravila koja prikazuju izuzetke i 




generalno shvataju kao interfejs izmeĊu aplikacija za transakciju i podršku za donošenje odluka. 
Takav kapacitet poslovne inteligencije ukljuĉuje podršku odluĉivanju, OLAP, statistiĉke analize, 
prognoze i data mining (Bahrami i sar., 2012, str. 164). 
OLAP tehnologija omogućava analiziranje velike koliĉine podataka. U organizacijama 
se prikupljaju velike koliĉine podataka i time se stvara problem upotrebe i prikazivanja ovih 
informacija. U tome OLAP moţe pomoći. OLAP podaci se mogu predstaviti na jasniji i 
transparentniji naĉin, a regulisani podaci omogućavaju stvaranje korisnih informacija, a samim 
tim i podršku donošenju odluka u organizacijama. Podrška za donošenje odluka kroz sisteme 
bazirane na OLAP tehnologijama nije namenjena iskljuĉivo rukovodiocima organizacije, već je 
dostupna svima onima kojima je potreban pristup donošenju odluka u realnom vremenu na 
osnovu podataka i kvalitetnih i korisnih informacija.  
Izvor podataka za izvoĊenje analize OLAP predstavlja skladište podataka, koje se 
realizuje kao relaciona baza podataka. OLAP sistem ukljuĉuje podatke iz skladišta podataka i 
ĉuva se u OLAP bazi podataka. Ova procedura definiše se kao obrada kocke u koju su uneti 
podaci o dimenzijama i merama (Bilab, 2007). U literaturi se takoĊe moţe naći i podela sistema 
poslovne inteligencije na sledeće komponente (Turban, Aronson, Liang, Sharda, 2007 str 25): 
 skladišta podataka, 
 poslovne analitiĉke alate (baza alata za rukovanje podacima i analizu podataka u 
skladištima podataka), 
 upravljanje poslovnim procesima (praćenje i analiza efiksnosti poslovanja), 
 korisniĉki interfejs (za pristup podacima, kontrolne table i sl.). 
Na slici 4.2. data je šema sistema poslovne inteligencije. 
 
Slika 4.2. Šema poslovne inteligencije 




Slika prikazuje osnovne komponente sistema poslovne inteligencije. Sa slike se vidi da 
IT osoblje upravlja skladištem podataka: izgradnjom skladišta podataka, konverzijom ETL 
(Extraction, Transform, Load), punjenjem podataka. Poslovni korisnici pristupaju skladištu 
podataka kroz razliĉite korisniĉke interfejse kao što su portali, kontrolni paneli, pregledaĉi, 
tabelarne tablice (na primer, Excel, OpenOffice, LibreOffice) i razliĉite alatke za online 
analitiĉke obrade (OLAP).  
Poslovne informacije olakšavaju sticanje, upravljanje i analizu velikih koliĉina podataka 
o kupcima, proizvodima, uslugama, dobavljaĉima i svim transakcijama izmeĊu njih. MeĊutim, u 
kontekstu razvoja poslovne inteligencije vaţno je osvrnuti se i na arhitekturu tradicionalnog 
poslovno inteligentnog sistema. Na slici 4.3. su prikazane glavne komponente poslovnih 
inteligentnih sistema, tj. arhitektura tradicionalnih poslovnih inteligentnih sistema. 
 
Slika 4.3. Arhitektura tradicionalnog poslovno inteligentnog sistema 
Wang (2016, str. 673) tvrdi da sistemi poslovne inteligencije moraju biti prilagoĊeni tako 
da zadovoljavaju razliĉite grupe korisnika i tako da organizacija moţe da reši kompleksne i 
specifiĉne probleme.  
Kao što je prikazano u jednostavnoj šemi arhitekture skladišta podataka (slika 4.4), 
podaci u skladištu podataka postaju izvori za konaĉne izveštaje, upite, OLAP kocke, ad-hoc 
analizu i rukovanje podacima, koji se u jednoj reĉi mogu nazvati BI aplikacijama ili alatima 





Slika 4.4. Model arhitekture poslovne inteligencije 
U centralno skladište podataka ulaze podaci iz razliĉitih izvora kao što su: izvorne 
datoteke, datoteke u Excel-u, razliĉiti tipovi baza podataka i operativni sistemi koji se kroz ETL 
proces (Staging area)  snimaju, transformišu i pune. Na kraju procesa su klijent alati kao što su: 
izveštaji, analize, KPI, nadzorne liste i web servisi. 
Jedna od glavnih prednosti poslovne inteligencije je i mogućnost da pruţajući taĉne 
informacije organizaciji u realnom vremenu i istovremeno pruţaju pogled na poslove u realnom 
vremenu (Turban i sar., 2007, str. 28).  
Sahay i Ranjan (2008, str. 31) smatraju da se sistem poslovne inteligencije moţe nazvati 
i kombinacijom skladišta podataka i sistema za podršku odluĉivanju. Oni dalje objašnjavaju 
funkcionisanje sistema poslovne inteligencije koje je prikazano na slici 4.5. 
 
Slika 4.5. Funkcionisanje sistema poslovne inteligencije 





Vidi se kako se podaci iz razliĉitih izvora mogu prikazati i saĉuvati, tako da su spremni 
za analizu. Informacije iz lanca snabdevanja, mesta i call centara se prikupljaju i ĉuvaju u 
skladištu podataka. Zatim, uz pomoć alata poslovne inteligencije, korisnici mogu lako razumeti 
grafikone, izveštaje, upozorenja, predviĊanja ili rukovanje podacima. 
Priroda skladišta podataka se menja, zbog redovnog odrţavanja i aţuriranja sa novim 
poslovnim zahtevima, kao što je i potvrĊeno od strane Inmon (2002) i Kimball & Ross (2013). 
Turban, Sharda i Delen (2011, str 20) u svom radu pokazuju arhitekturu poslovne inteligencije 
kao sistem koji se sastoji od ĉetiri glavne komponente: 
 skladištenja podataka (mnogo podataka iz razliĉitih izvora), 
 poslovne analize (skup alata za obradu, istraţivanje i analiziranje podataka u skladištu 
podataka), 
 praćenja i upravljanja poslovnom analizom (efektivnost i efikasnost), 
 korisniĉkog interfejsa (Internet pretraţivaĉ, tabla, portal). 
Zadovoljstvo uĉesnika je jedan od kljuĉnih kriterijuma, koje Atkinson (1999) pominje u 
proceni uĉinka projekta iz perspektive zainteresovanih strana. U isto vreme i Kimbal (2013), kao 
i Inmon (2002) naglašavaju potrebu za skladištem podataka, da bi se obezbedio stabilan 
jedinstven izvor informacija, na osnovu kojih se donose strateške odluke i vrši zakonsko 
izveštavanje. Strateški vaţna ĉinjenica je imati pravu informaciju u pravo vreme, koja treba da 
bude postavljena u promeni poslovnog procesa i tako razvija koncept upravljanja 
performansama (Gartz, 2004, str. 55). Suština poslovne inteligencije je da obezbedi pristup i 
upravljanje podacima. Larson (2009, str. 11) objašnjava da poslovna inteligencija ne predstavlja 
ĉinjenice i da je slika štampana na papiru ili na ekranu raĉunara, ali se poslovna inteligencija 
kreira kada se prenese u formu koju će donosioci odluka, kojima su potrebne ove informacije za 
svoje odluke, lako shvatiti. MeĊutim, u ovim odlukama je kljuĉno vreme ili pravovremenost 
pruţenih informacija, kao i povratne informacije o kvalitetu podataka za dalja ispitivanja. 
Na slici 4.6. je prikazana infrastruktura sistema poslovne inteligencije. Sa slike se vidi da 
organizacije mogu ostvariti konkurentsku prednost sa dobro dizajniranim sistemom poslovne 





Slika 4.6. Infrastruktura sistema poslovne inteligencije 
Izvor: prilagođeno prema http://www.information-
management.com/specialreports/20020521/52111.htmlzkPrintable=1&nopagination=1  
Infrastruktura sistema poslovne inteligencije podrazumeva operacije (izradu, distribuciju, 
logistiku...), integraciju podataka (ekstrakovanje, proĉišćavanje, transformaciju i punjenje) i 
poslovnu inteligenciju koja obuhvata skladište podataka, aplikacije i portale. 
Alati poslovne inteligencije su generalno prihvaćeni kao posrednici izmeĊu sistema za 
podršku transakcijama i sistema za donošenje poslovnih odluka, koji sve više pristupaju 
funkcionalnosti (Sahay & Ranjan, 2008, str. 31). Traţenje alternativnih pristupa poslovne 
inteligencije je priliĉno rasprostranjeno poslednjih godina. 
Jedan od ovih pristupa je i stvaranje odgovarajuće sredine, koja omogućava zaposlenima 
kreiranje i pristupanje specifiĉnim izveštajima o poslovnoj inteligenciji, upitima, analitici, bez 
upotrebe informacionih tehnologija. Svrha okruţenja je produţetak aplikacija poslovne 
inteligencije i rešavanje širokog spektra poslovnih potreba i problema. Ovo proširenje mora 
istovremeno da podrţi potrebu za prilagoĊavanjem osoblja u donošenju odluka. Ovo okruţenje 










5. CILJEVI I ZNAĈAJ POSLOVNE INTELIGENCIJE 
5.1. Ciljevi poslovne inteligencije 
Osnovni cilj implementacije sistema poslovne inteligencije je povećanje prihoda i/ili 
smanjenje troškova, a samim tim i povećanje efikasnosti i povećanje profita (Williams & 
Williams, 2007, str. 3). Poslovna inteligencija, dakle, u današnjem brzo promenljivom okruţenju 
i rastu konkurentnosti, nije samo alat za izveštavanje, već i vaţan deo strateškog orijentisanja 
organizacije.  
Prema Тhomasu (2001) primarni ciljevi BI operacija izbegavaju iznenaĊenja, 
identifikuju pretnje i mogućnosti, shvataju gde je organizacija ranjiva, smanjuju vreme reakcije 
na promene u operativnom okruţenju, razmišljaju o konkurenciji i zaštiti intelektualnog kapitala. 
Posmatrani sa vremenskog aspekta ciljevi mogu biti kratkoroĉni i dugoroĉni: 
Kratkoroĉni  ciljevi su (Adelman, Moss, 2000.): 
 Poboljšanje kvaliteta podataka, 
 Smanjivanje broja neusaglašenih izveštaja, 
 Snimanje i pristup meta podacima, 
 ObezbeĊivanje mogućnosti razmene podataka, 
 Spajanje istorijskih podataka sa trenutnim podacima, 
 Postavljanje realnih ciljeva. 
Dugoroĉni ciljevi su: 
 UsklaĊivanje razliĉitih pogleda na iste podatke, 
 Uspostavljanje jasne slike podataka u okviru kompanije i 
 Omogućavanje upotrebe sistema svim korisnicima. 
Slika 5.1. prikazuje informacione i poslovne ciljeve, tj. ciljeve poslovne inteligencije. 
 
Slika 5.1. Ciljevi poslovne inteligencije 
Izvor: A. Popovič, T. Turk i J. Jaklič, Poslovna vrednost sistema poslovne inteligencije leži u 




U informacione ciljeve spadaju sistem poslovne inteligencije i bolji kvalitet informacija. 
Iz njih proizilaze poslovni ciljevi koji obuhvataju poboljšane poslovne procese i bolje 
performanse i efikasnost organizacije. Na slici se vidi da od poboljšanja poslovnih procesa 
zavisi vrednost poslovne inteligencije. 
Svi imaju koristi od poslovne inteligencije - od blagovremenih i relevantnih informacija, 
poboljšanog informacionog procesa, pretvaranja podataka u korisne informacije, pruţanja uvida 
u realnom vremenu i poboljšanja naĉina za odluĉivanje o korisnom poslovanju. Informacije 
omogućavaju lakše, bolje i efikasnije donošenje odluka.  
Sve više korisnost poslovne inteligencije se ogleda u alatima koji omogućavaju 
donosiocima odluka da prate i prikupljaju ogromne koliĉine podataka i da ih primene kao  
korisne informacije. Poslovna inteligencija uz pomoć ovih informacija unutar poslovnih procesa, 
u interakciji sa ljudima, procesima i tehnologijom koja se menja, donosi konkurentsku prednost 
organizaciji (Williams & Williams, 2007, str. 176). Ukoliko se utvrdi da su ciljevi u poslovnoj 
inteligenciji nepravilno postavljeni ili nedostupni, ciljevi ili put do kog ovi ciljevi mogu dovesti, 
mogu biti promenjeni (Volovšek & Kuralt, 2007). 
5.2. Znaĉaj poslovne inteligencije 
Hoogervorst (2015) istiĉe da je najveći znaĉaj poslovne inteligencije u tome što zapravo 
omogućuje organizacijama da ostvare konkurentsku prednost. Kada voĊstvo organizacije 
odluĉuje da napreduje u poslu, njihov stav je fokusiran na budućnost. Na osnovu uvida u 
informacije u stanju su da razumeju prošlost i tekuće poslovanje. U prošlosti su korišćene razne 
tabele i dokumenta, a kasnije su se pojavili lakši naĉini prikupljanja podataka kroz korišćenje 
rešenja za poslovnu inteligenciju. Ova rešenja nam omogućavaju da promenimo i prevedemo 
sakupljene podatke u korisne informacije koje su korisne u prihvatanju poslovnih odluka. 
Hoogervorst (2015) navodi tri glavne konkurentske prednosti korišćenja poslovne inteligencije, 
koje su opisane u nastavku. 
Prva konkurentna prednost ogleda se u jednostavnijem upravljanju ukupnim finansijama 
organizacije. Vaţnost poslovne inteligencije se povećava i jedna od glavnih oblasti poslovanja 
gde poslovna inteligencija omogućava bolju efikasnost je uvid u finansije organizacije.  
Vrednost rezultata PI obiĉno nije lako shvatiti, pa kompanija mora imati profesionalce koji 
mogu utvrditi koji su rezultati za ovu svrhu od velike vrednosti. Nije uvek oĉigledno da rezultati 
imaju veliku vrednost, ali njihov efekat moţe biti izuzetan. 
Baze podataka se povećavaju sa godinama poslovanja, a korišćenje poslovne 
inteligencije omogućava bolje upravljanje podacima i bolji i brţi uvid u finansije sadašnje 




podataka prikupljenih u fiziĉkom obliku. Poslovna inteligencija omogućava sigurnije planiranje 
budućnosti i pojednostavljuje prikaz sloţenih informacija. Pojednostavljenje i intuitivna 
prezentacija sloţenih informacija stvara i uštedu vremena, koje se moţe koristiti za druge oblasti 
poslovanja u organizaciji. 
Druga konkurentna prednost korišćenja poslovne inteligencije je smanjenje prekomerne 
aktivnosti. Maksimiziranje prihoda podrazumeva otklanjanje suvišnih aktivnosti. Ovo se odnosi 
na finansijske i vremenske elemente u donošenju odluka, planiranju i u analizi. 
Deflacioniranjem balasta i nepotrebnim i suvišnim elementima u poslovanju stvara se 
mogućnost jaĉanja jezgra organizacije i efikasnije se upravlja grupom ljudi, koji donose bolje 
odluke. 
Treća konkurentna prednost poslovne inteligencije je, prema Hoogervorst (2015), brţe i 
pametnije odluĉivanje. Neophodno je postići poslovni uspeh, a za to je neophodan plan, bez 
razlike da li se radi o postizanju kratkoroĉnih ili dugoroĉnih ciljeva. Treba imati na umu da uvid 
u dobro strukturirane i organizovane podatke, koji su u razumljivoj formi, daje organizaciji 
dodatnu fleksibilnosti u donošenju odluka, ukljuĉujući visok nivo pouzdanosti. Vreme je novac i 
ne ţelimo da ga trošimo. To znaĉi da korišćenje alata poslovne inteligencije ili softvera moţe 
dovesti do brţeg poslovnog uspeha, uz istovremeno smanjenje troškova i postizanje potpune 
stope razumevanja sloţene finansijske dinamike, koja organizaciji daje vaţan peĉat 
(Hoogervorst, 2015). 
Sankar & Saporito (2013, str. 6) istiĉu da je odsustvo jasne, dobro razvijene strategije i 
podrške za upravljanje jedan od glavnih razloga zbog kojih uvoĊenje sistema poslovne 
inteligencije ne dostiţe svoj maksimum ili ĉak dovodi do kolapsa. 
Razvojno okruţenje baza podataka i poslovne inteligencije sistema trebalo bi da podrţe strateške 








6. TEHNIKE I ALATI POSLOVNE INTELIGENCIJE 
Kao glavni alati i tehnike poslovne inteligencije se izdvajaju sledeći: 
 Skladišta podataka (eng. Data Warehouses) – skladištenje podataka na naĉin koji 
omogućava zadovoljavanje brojnih analitiĉkih potreba. 
 ETL alati (eng. Extraction, Transformation, Load) – alati za izvlaĉenje i normalizaciju 
podataka. Izvori podataka nalaze se u brojnim bazama podataka ili izvan njih, a u oba 
sluĉaja podaci se moraju prepoznati kao relevantni i ekstrahovati sa postojećeg poloţaja 
u sistem za prenos ili transformaciju. 
 On-line analitiĉke obrade ili OLAP (eng. On-line Analytical Processing) – omogućuju da 
se podaci u skladištu analiziraju u više dimenzija, ĉime se proširuje metrika kojom 
korisnici vrednuju informacije. 
 Rudarenje podacima (eng. Data Mining) – nekonvencionalni naĉin pronalaţenja 
skrivenih obrazaca ili pravila u velikim skupovima podataka, koji mogu biti od velike 
koristi i znaĉaja. 
 Poslovno izveštavanje – vizualizacija preko poslovnih portala, balansirane kartice 
rezultata (eng. Balanced Scorecards), digitalne kontrolne/upravljaĉke table (eng. Digital 
Dashboards). 
 Praćenje osnovnih pokazatelja performansi – KPI (eng. Key Performance Indicators). 
 Praćenje poslovnih aktivnosti – BPM (eng. Business Process Management). 
6.1. Skladište podataka i modeli podataka 
Skladište podataka je već ranije pomenuto prilikom objašnjavanja arhitekture poslovne 
inteligencije. U ovom delu rada je veća paţnja posvećena objašnjenju pojma skladišta podataka, 
njegovim osnovnim karakteristikama i osobinama i njegovim sastavnim elementima i to 
posmatrano iz razliĉitih stanovišta autora koji su se bavili ovom problematikom od kojih su 
najznaĉajniji Bill Inmon i Ralph Kimball. 
Skladište podataka  je sistem sa sledećim karakteristikama (Inmon, 1996 god., str 33): objektno 
orijentisan, integrisan, vremenski zavisan i dosledan bazi podataka, koja pruţa podršku 
menadţerima u donošenju odluka. Detaljnije objašnjenje ovih karakteristika sledi u nastavku: 
 Objektna orijentisanost – podaci daju informacije o svakoj aktivnosti svakog 
pojedinaĉnog dela, za razliku od operativnih sistema kod kojih podaci mogu pruţati 
samo informacije o procesima koji se sprovode. 




 Vremenska zavisnost – podaci se odnose na period kada su nastali. 
 Postojanost – matiĉni podaci se više ne mogu menjati u skladištu podataka. 
TakoĊe, isti autor nekoliko godina kasnije navodi da je skladište podataka  jedna od najvaţnijih 
komponenti poslovne inteligencije. Bill Inmon (2002, str. 31), poznat i kao otac skladišta 
podataka, kaţe da je skladište podataka objektno orijentisana, integrisana, nepromenljiva i 
vremenski orijentisana baza podataka, koja podrţava upravljanje u donošenju odluka. 
U razvoju skladišta podataka, kao što je šire priznato, generalno se koriste dva pristupa, 
Inmonov i Kimballov. Izvršeno je poreĊenje izmeĊu dva koncepta tradicionalnih modela 
skladišta podataka: 
1. Koncept potpunog informacionog skladišta koji je uspostavio Bill Inmon i 
2. Koncept modela dimenzionalnih podataka Ralph Kimball. 
6.1.1. Koncept potpunog informacionog skladišta koji je uspostavio Bill Inmon 
Inmon (2002, str. 31) kaţe da je skladište podataka „...tematski orijentisana, integrisana, 
fiksna i istorijski snimljena baza podataka za podršku menadţerskih odluka.‖ 
U opisu skladišta podataka obiĉno se polazi od njegovih osnovnih karakteristika (Inmon, 2002): 
 Objektno fokusiranje: Podaci su organizovani oko objekata, kao što su prodaja, 
proizvodi, poslovni partneri i sadrţe samo podatke o njima, koji su od znaĉaja za 
odluĉivanje. Objektno fokusiranje omogućava korisnicima da odrede ne samo kako se 
njihovi poslovi odvijaju, već i kako se odrţavaju. Skladište podataka od operativne baze 
podataka razlikuje se u tome što je većina operativne baze podataka proizvoda 
orijentisana i optimizovana za preradu transakcije i visoke frekvencije aţuriranja baze 
podataka. Objektno fokusiranje omogućava širok i saţet pogled na celu organizaciju, a 
ne samo na svoje proizvode. Objektno orijentisano znaĉi da su klasiĉni operativni sistemi 
organizovani na takav naĉin da se prikupljaju podaci oko odreĊenih kategorija unutar 
kompanije. Svaka kompanija ima svoj jedinstveni skup stavki. 
 Integritet: Integritet je snaţno povezan sa objektnim fokusiranjem. Skladište podataka 
mora prikupiti podatke iz razliĉitih izvora i ujediniti ih u jednu formu. Da bi se postigao 
ovaj cilj, ĉesto je neophodno da se koriste razliĉitim imenima, razlikama u mernim 
jedinicama, itd. Pretpostavlja se da je skladište podataka u potpunosti integrisano. 
Integracija je najvaţnija karakteristika skladišta podataka. Podaci se isporuĉuju iz 
nekoliko razliĉitih izvora i dolaze u skladište podataka. Kao rezultat toga, kada se podaci 
snimaju u skladištu podataka, oni dobijaju jedinstveni format. 
 Vremenske serije: Skladište podataka sadrţi istorijske podatke. Brojke ne odraţavaju 
trenutnu situaciju, ali su potrebne za sagledavanje trendova, odstupanja i dugoroĉne 




dimenzija u skladištima podataka koje moraju podrţati svako skladište podataka.  
Nepromenljivost znaĉi da se podaci skladište u skladištu podataka kao snimak podataka 
organizacije u odreĊeno vreme i da se ne aţuriraju. Kada se primaju novi podaci, 
potrebno je snimiti novi zapis podataka. Pri tome se istorija podataka ĉuva u skladištu 
podataka. 
 Stabilnost, nepovratnost: Unošenje podataka u skladište podataka mora da bude 
centralno kontrolisano i pod iskljuĉivom kontrolom procesa ETL. Korisniĉki podaci u 
skladištu podataka ne mogu biti promenjeni direktno, ali moraju popraviti sadrţaj izvora 
sistemske transakcije, ako je otkrivena greška. Poslednja bitna karakteristika je vreme, 
što znaĉi da je svaka jedinica podataka u skladištu podataka taĉna u odreĊenom 
vremenskom trenutku. U nekim sluĉajevima, snimanje je vremenski ţigosano, a u 
drugim sluĉajevima, snimak ima vreme transakcije. U svakom sluĉaju, imamo neki zapis 
koji oznaĉava vreme kada je snimak napravljen. 
U relevantnoj literaturi se mogu naći studije koje istiĉu da je ‖Skladište podataka 
predmetno orijentisani, integrisani, trajni i vremenski orijentisani skup podataka u funkciji 
podrške odluĉivanja menadţera.‖ (Inmon W. H., 2005. i Harinath, Zare, Meenakshisundaram, 
Carroll, & Guang-Yeu Lee, 2009, str. 4). Šta ti izrazi znaĉe u kontekstu skladišta podataka? 
 Predmetno orjentisana baza: Operativne baze podataka su organizovane oko poslovnih 
procesa i mnogih pojedinaĉnih objekata, kao što su korisnici. Proizvodi izmeĊu baza 
podataka pojedinih procesa nisu u skladu. Nasuprot tome, skladišta podataka su 
organizovana oko objekata. 
 Integrisana: Operativne baze podataka ĉesto su neusaglašene u mnogim detaljima o 
snimanju podataka. Format podataka i drugi aspekti moraju biti konzistentni u skladištu 
podataka. 
 Fiksna: Kada se podaci uĉitaju u skladište podataka, više ih ne menjamo. Naravno, 
skladište podataka se periodiĉno aţurira novim podacima. 
 Varijanta vremena: To znaĉi da je skladište podataka namenjeno za ĉuvanje istorijskih 
i tekućih podataka. Nasuprot tome, operativni sistemi obiĉno samo ĉuvaju podatke 
tokom finansijske godine. 
Tematska orijentacija znaĉi da su podaci organizovani u glavnim poljima, koji u sluĉaju 
osiguranja mogu biti: politika, uloga osobe, objekat, premija, šteta (Inmon, 2002, str. 33). 
Nepromenljivost znaĉi da kada se podaci popunjavaju u skladištu podataka, oni se ne aţuriraju i 
osiguravaju da uvek moţemo izvršiti istu analizu i uvek moţemo dobiti isti rezultat (Inmon, 




sadrţi mnogo veći vremenski period dogaĊaja i verzija podataka, nego što je dostupno u 
izveštavanju na operativnom nivou (Inmon, 2002, str. 34-35). 
U skladištima podataka takoĊe je vaţno pomenuti sektorska skladišta podataka, koja 
predstavljaju zbir organizovanih podruĉja za podršku odlukama u skladu sa potrebama 
odreĊenog odeljenja (Inmon, 1999). 
6.1.2. Koncept modela dimenzionalnih podataka (Ralph Kimball) 
U literaturi je široko prihvaćena i definicija  koju su dali Kimball i Caserta (2004, str. 
23). Oni veruju da je skladište podataka sistem koji nabavlja, ĉisti, prilagoĊava i isporuĉuje 
izvore podataka u dimenziono skladište podataka, a potom podrţava i izvodi upite i analize radi 
lakšeg odluĉivanja. 
Ralph Kimball (2013, str. 3) definiše skladište podataka sa dole navedenim zahtevima: 
 Sistem mora obezbediti lak pristup informacijama, 
 Informacije u sistemu moraju biti predstavljene na dosledan naĉin, 
 Sistem mora biti prilagodljiv promenama, 
 Sistem mora pruţiti podatke u oĉekivanim vremenskim okvirima, 
 Sistem mora biti sigurni grad koji štiti informacije, 
 Sistem mora posluţiti kao kredibilan i pouzdan temelj za bolje donošenje odluka, 
 Poslovni korisnici moraju prihvatiti skladište podataka kako bi rekli da su uspešni. 
Poĉetna razlika u shvatanju svrhe i upotrebe skladišta podataka, izmeĊu Inmona i 
Kimballa je u tome što Inmon smatra da je ciljna grupa korisnika i dalje vrsta IT-a ili napredni 
poslovni analitiĉari, koji sami obavljaju sloţene analize i u odreĊenoj meri poseduju tehniĉke 
veštine. Stoga se preporuĉuje da se odreĊeni kljuĉni sadrţaj pripremi unapred i zatim, u 
zavisnosti od nalaza i sledećih dodatnih potreba, sadrţaj se nadograĊuje po principu odozdo 
prema gore (engl. Bottom-up). Ciljana grupa Kimball-a je krajnji korisnik, koji ţeli da brzo 
pristupi informacijama pomoću već pripremljenih jednostavnih rešenja za podatke. Stoga 
preporuĉuje da se od samog poĉetka napravi detaljna analiza potreba korisnika, a prema 
dogovorenim zahtevima, izgradnja će biti sprovedena kao pristup odozgo prema dole. 
Glavni problemi tradicionalnih skladišta podataka su fleksibilnost nadogradnje, 
nadogradnja sadrţaja i sloţeni procesi punjenja ETL. 
Inmonov koncept skladišta podataka se suoĉava sa dva izazova. Da bi se osigurala 
centralizacija, potrebna su velika ulaganja unapred, budući da je razvoj celokupnog sadrţaja na 
lageru i tek nakon završetka izgradnje obraĊenog procesa se širi, u zavisnosti od otkrića 




koja i dalje moţe biti razliĉita u zavisnosti od vremena analize i oblasti u kojima je dobijena 
informacija. 
Kimballov koncept skladišta podataka suoĉava se sa anomalijama trodimenzionalnih 
modela, koji se pojavljuju u pahuljicama (engl. „Snowflake‖) šeme, zbog postojanja ogromnih 
dimenzija i problema kada se menjaju demografski podaci o ljudima. Problemi se javljaju i 
prilikom promene hijerarhije, na primer link manadţer - zaposleni, koji se moţe vremenom 
promeniti, a broj nivoa u hijerarhiji moţe varirati. 
Pored skladištenja podataka u realnom vremenu, u skorije vreme se pojavljuje noviji 
pristup modeliranju podataka, odnosno proces ETL-a. Skladišta podataka su potpuno 
preskoĉena, podaci sa novim alatima i hardverskim razvojem analiziraju se korisniĉkim 
klijentima, a glavnu ulogu servera je preuzela memorija (engl. in- memory). Uloga informatike 
stoga se prostire direktno do krajnjih korisnika ili naprednijih korisnika koristeći interfejs koji je 
lakši za korisnika i ima donekle ograniĉenu funkcionalnost (Neal, 2011). 
6.1.3. Model dimenzija 
Ako se rezimira Kimballov opis: Skladište podataka predstavlja skup struktura podataka za 
preĉišćavanje i prezentaciju podataka, a operativni podaci su strukturirani na naĉin koji 
omogućavaju brzu i jednostavnu analizu krajnjih korisnika (Kimball, 2013). Fokusira se na 
pruţanje informacija krajnjem korisniku. Integracija podataka iz razliĉitih izvora vrši se kroz 
ETL procese koji popunjavaju analitiĉka podruĉja u dimenzionalnom modelu. Dimenzionalni 
model je stoga grupa analitiĉkih oblasti, koja se sastoji od tabela ĉinjenica i konformnih 
dimenzionalnih tabela i formira zvezde ili sloţene pahuljice.  
6.1.4. Normalizovano skladiste podataka po Inmon-u 
Skladište podataka  se prvo nadograĊuje sa što više mogućih podataka, a krajnji korisnici 
će na osnovu rezultata ispitivanja saznati šta će biti potrebno za bolju analizu u trenutnoj 
situaciji. Na osnovu njihovih indikativnih zahteva poĉinje nova runda izgradnje (Inmon, 2002). 
Prema V. H. Inmonu u izgradnji skladišta podataka (2002), u skladu sa svojim konceptom 
„Korporativne fabrike informacija‖ arhitektura skladišta podataka trebalo bi da se sastoji od 
ĉetiri nivoa: operativnog, atomskog, sektorskog i individualnog (slika10). 
 Operativni nivo je dizajniran da obezbedi brz, svakodnevni, detaljan pregled tekućih 
podataka i stoga je ograniĉen na jednu izvornu aplikaciju kao izvor podataka. 
Atomski nivo je dizajniran za ĉuvanje istorije na najnaprednijem nivou jednog sadrţaja, 




Sektorski nivo arhitekture ili višedimenzionalni nivo, kao što ime sugeriše, treba da 
analizira konkretne poslovne oblasti kao što su prodaja, marketing, nabavka, proizvodnja, 
raĉunovodstvo, itd. 
Individualni nivo je dizajniran za ad-hoc analize koje korisnici implementiraju na 
svojim liĉnim raĉunarima i prilagoĊavaju se trenutnim potrebama. 
Arhitektura sa više nivoa, ukazuje na veću refundaciju podataka, ali su podaci na 
razliĉitim nivoima i nude razliĉite informacije. Dimenzionalni nivo sadrţi i podatke sa 
operativnog i atomskog nivoa, što je razumljivo, jer se podaci zbog specifiĉnih zahteva datog 
odeljenja denormalizuju i prilagoĊavaju u svrhu brzih i prilagoĊenih analiza korisnika. Podaci na 
individualnom nivou su obiĉno manji i samo privremeni (Inmon, 2002, str. 17-18). 
Inmon (2002, str 56) naglašava znaĉaj pravilne granulacije podataka i podele sa sledećim 
reĉima: „Ĉesto se kaţe da ako je granulacija i podela dobro ureĊena, onda većina drugih 
aspekata skladišta podataka nije problematiĉna. Ako ovo nije paţljivo regulisano, onda drugi 
aspekti više nisu relevantni.‖ 
Prema Inmonu (2002, str. 56) svrha podele je fiziĉka distribucija podataka u manje 
kontrolisane delove. Prema iskustvu sa skladištima podataka, vaţnija su još bolja reorganizacija, 
indeksiranje i ĉitanje podataka. 
Osnovne strukture u centralnom modelu su sidra, entiteti i veze. Sama arhitektura je 
veoma sliĉna datoteci sa podacima, ali sa razlikom što je u Inmonovom centralnom modelu 
referentni integritet bitan, podaci su rasporeĊeni pre punjenja u atomskom nivou, gde se ĉuva 
istorija, što odgovara tipu 2 Kimballove klasifikacije polako promenljivih dimenzija. 
Sidra su centralne tabele, koje predstavljaju glavne entitete i obuhvataju samo primarne kljuĉeve 
entiteta ili poslovnih kljuĉeva, specifiĉni tip polje koji identifikuje pojedinaĉne poslovne 
sadrţaje i tehniĉka polja, kao što su veštaĉki kljuĉevi, prvobitni kod izvora podataka, datum i 
vreme prvog popunjavanja podataka u skladište podataka i jedinstveni serijski broj popunjavanja 
skladišta podataka. 
Entiteti su tabele namenjene za snimanje osobina entiteta kojem pripadaju i evidencije 
istorijskih promena. Polja mogu biti deskriptivna, datum, vrednost ili kao referenca za druge 
entitete. Poseban kodni entitet dodeljen je za registraciju opštih kodova. 
Veze su relacije tabela, koji povezuju sidra meĊusobno ili sa samim sobom, ukoliko se 
odnosi na poslovni sadrţaj koji je u istom sidru. Pošto se entitet moţe pojaviti nekoliko puta u 
okviru veze, model uvodi koncept uloge koja će biti opisana u nastavku. Veze se takoĊe mogu 





Slika 6.1. Depoziti na polise osiguranja 
Izvor: IBM Corporation, IBM Insurance Information Warehouse model 8.4, 2011. 
Slika 6.1. je dijagram koji je dizajniran po šablonu IBM skladišta podataka informacija o 
osiguranju (engl. Insurance Information Warehouse) na kome je ilustrovan model ĉvorova i 
konektora. 
6.2. Modeli podataka i uvoĊenja sistema poslovne inteligencije 
 
Slika 6.2. Model uvoĊenja sistema poslovne inteligencije 
Izvor: Reinschmidt, 2000. 
 I - Sumarne tabele u operativnim bazama podataka. To je veoma ĉesto rešenje koje se 




BTS. Prednost je jedinstvena baza podataka i brzo uvoĊenje. Nedostaci se ogledaju u 
ĉinjenici da nije moguće izolovati opterećenje kada proces zahteva mnogo procesorske 
snage i pogodan je samo kada su u bazi podataka prisutni svi potrebni resursi. 
 II -  Kopija baze podataka na posebnom serveru. U ovom modelu, nema promena u 
strukturi baze podataka, transakcioni sistem više nije toliko opterećen  analizama i 
istragama, a ipak je moguće brzo uvoĊenje. S druge strane, ograniĉena je fleksibilnost 
modela baza podataka i nije prilagoĊen upitima. Deo sistema BTS, pod nazvom 
„BorzaNet‖, koristiti posebnu bazu podataka za potrebe obrade o trgovinskim 
transakcijama. 
 III - Samostalno sektorsko skladište podataka. Glavne prednosti u odnosu na prethodne 
verzije su: model podataka je optimizovan za upite, ima veći kapacitet, jednostavnije je 
dodavanje novih podataka, vrednosti su unapred obraĉunate i kombinovane za brţe upite. 
Prikladno je samo za pojedinaĉne grupe korisnika, a  dalji razvoj zahteva razvoj dodatnih 
programa za punjenje podataka. 
 IV - Skladište podataka 3 nivoa. U sistemu se ĉuvaju: a) prikupljeni podaci operativnih 
transakcija, b) odvojeni i detaljni podaci  rasporeĊeni u obliku zvezdane šeme i c) 
nagomilani i unapreĊeni podaci u modelu poslovne baze podataka. Ĉišćenje i 
transformacija podataka za punjenje u skladište podataka se sprovodi na centralizovanoj 
osnovi. Troškovi takvog uvoĊenja baza podataka su veoma visoki, pa se preporuĉuje 
projektni pristup. 
6.2.1. Model trezora podataka 
Linstedt (2015) je baveći se ovim problemom uveo pojam trezor podataka. On koristi 
sledeću definiciju trezora podataka: „Trezor podataka je povezani sistem normalizovanih tabela 
koji beleţi istoriju na najkrupnijem nivou i istovremeno pokriva nekoliko oblasti poslovnog 
funkcionisanja‖. Osnovna svrha trezora podataka, kako je definisao Linstedt (2015), jeste 
integracija razliĉitih izvora podataka u jedinstveno skladištenje podataka, ĉuvajući istoriju ovih 
podataka u njihovoj izvornoj formi, ĉime se osigurava veća potraţnja za praćenjem podataka. 
Osnovna arhitektura trezora podataka pokriva centre, satelite i veze, koja je u osnovi vrlo sliĉna 
drugim modernim modelima podataka, kao što su, na primer, sidra i model ĉvorova i veza koja 
uzima u obzir Inmonov koncept sveobuhvatnog skladišta podataka (Linstedt, 2015). Posle 
snimanja istorije i povezivanja sa drugim tabelama, podaci se nikada ne brišu (Linstedt, 2015). 
6.2.2. Model sidra 
Model sidra su Ronnback, Regardt, Bergholtz, Johanson Vohed (2010, str 1)  povezali sa 




nudi neraskidive mehanizme ekspanzije koji omogućavaju robusno i fleksibilno upravljanje 
promenama. Glavna prednost ovog modela je promena u skladištu podataka, gde je potreban 
samo novi zapis, a ne promena postojećih podataka‖. 
Glavne strukture predstavljene od Ronnback (2010, strana 2) su: sidra, ĉvorovi, atributi i 
veze. 
Sidro predstavlja skup entiteta, kao što su kupci, proizvodi, dogaĊaji, tvrdnje, police. 
Svrha ĉvorova je zauzimanje manjeg skupa vrednosti koje se ne menjaju tokom 
vremena. Primer moţe biti pol, koji koristi vrednost „muško‖ i „ţensko‖ da opiše osobu i ne 
menja se tokom vremena. 
Atributi su namenjeni da uhvate osobine sidra. Postoje 4 vrste atributa: statiĉki atributi, 
istorijski atributi, statiĉki atributi ĉvorova i istorijski atributi ĉvorova. 
Statiĉki atribut predstavlja osobine entiteta, gde nije neophodno zadrţati istoriju 
promena vrednosti. Primer atributa je roĊendan. 
Istorijski atribut se koristi kada se moraju odrţavati promene u vrednosti atributa. 
Primer takvog atributa je teţina osobe. 
Statiĉki atribut ĉvorova predstavlja vezu izmeĊu sidra i ĉvorova, tako da moţemo 
povezati osobine entiteta sa skupom poznatih vrednosti. 
Istorijski atribut ĉvorova se koristi kada entitetska asocijacija vrednosti atributa nije 
statiĉna, ali se menja s vremenom. 
Veze su povezivanje izmeĊu dva ili više sidra, koje se takoĊe mogu povezati. 
Dizajn skladišta podataka u velikoj meri zavisi od izbora razvojnog ciklusa. Najĉešće korišćeni 
tradicionalni modeli su kaskadni razvojni ciklus i ciklus razvoja spirale.  
6.2.3. Kaskadni model razvoja 
Kaskadni model razvoja, kako je opisao Roice (1970), se sastoji od 6 uzastopnih faza 
procesa razvoja, gde se validacija i verifikacija vrše na kraju svake faze, koja je ulazna taĉka u 
sledećoj fazi. Na osnovu toga, na poĉetku projekta, moţe se pripremiti detaljan plan sa 
potrebnim kadrom, radom i trajanjem, što se u principu ne menja (Roice, 1970). 
Model kaskadnog razvojnog ciklusa prikazan je na slici 6.3. koja prikazuje sledeće faze 
koje se izvršavaju sekvencijalno: 
 analiza izvodljivosti, 
 analiza zahteva, 
 planiranje, 
 razvoj, 






Slika 6.3. Faze kaskadnog modela 
Izvor: W. Royce, Managing the Development of Large Software Systems: Concepts and 
Techniques, 1970, str. 330. 
6.2.4. Spiralni model razvoja 
Spiralni model razvoja, kako je osmislio Boehm (1988, str. 7), zasnovan je na 
identifikaciji i upravljanju rizicima na projektu. Iteracija se odvija, pri ĉemu svaka iteracija 
pokriva iste korake. Rastojanje od centra spirale povećava kumulativne troškove, kako je 
naznaĉeno, napredovanjem korak po korak. Model sadrţi ĉetiri osnovne faze: 
 identifikacija ciljeva, opcija i ograniĉenja; 
 procena opcija i identifikacija i rešavanje rizika u odnosu na postavljene ciljeve, 
ukljuĉujući i izradu prototipova i simulacije, dok ne smanjimo rizik na ţeljeni nivo; 
 razvoj i verifikacija mogu biti u finalnoj verziji prototipa, kada je zadovoljena većina 
korisniĉkih i tehniĉkih oĉekivanja, a takoĊe sadrţi korake iz bilo kojeg drugog modela 
razvoja, na primer iz kaskadnog razvojnog modela; 
 planiranje sledeće faze. 
Osnovna prednost spiralnog modela razvoja je to što iz postojećih modela razvoja, koristi 
najbolje osobine i poboljšava ih smanjenjem rizika, kao sto su rano rešavanje problema i 
napuštanje neinteresantnih opcija. MeĊutim, uz dodatnu komponentu smanjenja rizika i nekoliko 
iteracija, on takoĊe uzrokuje dodatne troškove i duţe cikluse, što je prihvatljivo u smislu 
fleksibilnosti, ukoliko je to interni projekat. U sluĉaju da je ukljuĉen spoljni izvoĊaĉ radova, 
vreme i materijali u ugovoru mogu uzrokovati znaĉajne dodatne troškove, u poreĊenju sa 
klasiĉnim kaskadnim modelom. U sluĉaju ugovora na kljuĉ lako moţe doći do sukoba sa 




6.2.5. Model istorije zapisa 
Istorija podataka ili promena podataka moţe se snimiti na razliĉite naĉine. Kao polaznu 
taĉku za uporeĊivanje modela, uzećemo osnovu koja proizilazi iz dimenzionalnog modela 
(Kimball & Ross 2013, str. 53). 
Najĉešći primeri su promena adrese, broja telefona, nivoa obrazovanja i braĉnog stanja. 
Tipovi koje pominju Kimball i Ross (2013, str. 53-56) su: 
Tip 0 ili pasivna metoda prilikom promene podataka u izvoru podataka,koja u dimenziji 
uvek ĉuva samo originalnu izvornu vrednost. 
Tip 1 ili aţuriranje vrednosti kada se podaci promene u izvoru podataka i prepisuje se 
nova vrednost u dimenziji. 
Tip 2 pri promeni podataka, u izvoru podataka dodaje novu liniju u dimenziji sa novom 
vrednošću, zadrţavajući prethodnu vrednost u originalnom unosu linije. 
Tip 3 kada se menjaju podaci u izvoru podataka, to se odrţava na sadrţaj u zasebnim 
kolonama, pri ĉemu je broj kolona jednak broju verzija istorije. 
Tip 4 za spremanje istorije promena, pored osnovne tabele, koja pokazuje trenutnu 
vrednost podataka, kao i aktuelni dodatni kljuĉ kao primarni kljuĉ, koriste se dodatne i istorijske 
tabele kao mini dimenzije, koje prate sliĉan koncept poput tipa 2. 
Tip 5 pokriva koncept tipa 4 i dodaje dodatnu tabelu osnovnoj dimenziji kao referencu 
na poslednje stanje mini dimenzije. 
Tip 6 kombinuje tipove 1, 2 i 3 i na taj naĉin, istorija se vremenski beleţi, sa 
dodavanjem novih zapisa, ĉiji se integritet obezbeĊuje dodatnim kljuĉem i datumom poĉetka i 
kraja validnosti, kao i indikatorima aktuelnosti zapisa, poput tipa 2. 
Tip 7 je hibridan, kombinujući tip 1 i tip 2. Tabela ĉinjenica moţe da se povezuje kao tip 
1, koji samo pokazuje trenutnu vrednost, ili kao tip 2, koji pokazuje potpunu istoriju promena, 
jer je primarni kljuĉ kao i stalni sidro kljuĉ, zapisan u tabeli ĉinjenica. 
Kimball (2012, str. 8-10) daje sledeće preporuke za modeliranje i integraciju 
nestrukturiranih podataka u skladištu podataka: U svakom nestruktuiranom podatku moguće je 
utvrditi veliĉinu i dimenzije, iako na prvi pogled to izgleda nemoguće. 
Krishnan (2013, str. 204) kaţe da je zbog masovnih podataka (engl. Big Data) potrebno 
znaĉajno promeniti naĉin integracije podataka, jer tradicionalne tehnike više nisu prikladne i 
treba ih nadograditi ili zameniti relevantnijim, koje će moći brzo da obrade sloţene upite o 




6.3. Metodologija razvoja i projektni  pristup  
Klasiĉni kaskadni razvojni ciklus, u izgradnji skladišta podataka nije najprikladniji, jer se 
pretpostavlja da su svi zahtevi već poznati i detaljno definisani. Koristan je za izgradnju 
operativnog nivoa, ali ne i za atomski i višedimenzionalni model, koji je prvenstveno namenjen 
analitiĉarima, koji stalno dodaju nove zahteve prema rezultatima istraţivanja, zasnovanim na 
postojećim zahtevima. Dakle, kod klasiĉnog pristupa je prvo potrebno razumeti poslovne 
zahteve, pa tek onda ići u faze projektovanja i razvoja, jer to nije moguće u poĉetnoj fazi razvoja 
(Inmon, 2002, str. 19-21). 
Razvojna metodologija skladišta podataka obiĉno sledi obratnim redosledom, kao u 
kaskadnoj metodi, pošto se skladište podataka prvi put implementira i integriše sa drugim 
podacima. Zatim se proveravaju odstupanja u podacima, nakon ĉega sledi izrada detaljnih 
analiza. Samo kada su rezultati analiza shvaćeni, zahtevi se razumeju. Proces je iterativan, jer 
rezultati generišu potrebu za novim podacima (Inmon, 2002, str. 19-21), kada zapoĉne novi 
ciklus. Zbog toga se metodologija naziva i „spiralna‖ metodologija razvoja.  
Inmon (2002, str 29) kaţe: „Pristup spiralnog razvoja, pretpostavlja da se sve do kraja razviju 
manji delovi skladišta podataka, a zatim se dodaju novi manji delovi u narednim iteracijama‖. U 
stvari, to znaĉi da skladište podataka krajnjeg korisnika zahteva: „Daj mi ono što ja kaţem, a 
onda mogu da vam kaţem šta stvarno ţelim‖ (Inmon, 2002, str. 29). 
Razlike izmeĊu pristupa, kako ih je prestavio Inmon (2002, str. 22), sumirane su na slici 
6.4., koja prikazuje razliĉite sekvence stepena klasiĉnog razvoja ciklusa i razvojnog ciklusa 
skladišta podataka. 
 
Slika 6.4. Primer kaskadnog i spiralnog razvojnog ciklusa 
Izvor: W.H. Inmon, Building the data warehouse, 2002, str. 22. 
Koncept skladišta podataka predstavio je Bill Inmon 1992. godine u knjizi „Building the 




izazov bio pripremiti izveštaje i analize strukturiranih podataka, zbog ĉega ovaj koncept još nije 
rešen. Nedavno su nestrukturirani podaci postali sve znaĉajniji izvor informacija, koji se obiĉno 
analizirao u zasebnim aplikacijama. Inmon je ovoj temi posvetio samo poglavlje u knjizi 
„Building the Data Warehouse, 4th Edition‖, kojim je predstavio integraciju strukturiranih i 
nestrukturiranih podataka na osnovu verovatnoće usklaĊivanja teksta, jer strukturirani podaci 
nemaju primarne kljuĉeve, stavke, kao ni fiksne formate, na koje se moţemo osloniti. 
Sam model je multi-level i stoga, pored izvlaĉenja podataka iz izvora podataka, u prvom 
koraku, takoĊe predviĊa nekoliko nivoa transformacije, pre popunjavanja centralnog, atomskog 
dela, a zatim u sektorska skladišta podataka. U prošlosti je, implementacija svih nivoa bila 
previše zahtevna, jer se zbog tehniĉkih ograniĉenja u prenosu podataka, nije odvijala u dovoljno 
kratkom vremenu (Theissena & Kraemer, 2009). Savremeni hardver je napredovao, ali ĉitav 
ETL, u poreĊenju sa ETL procesima modernijih modela, još uvek traje. 
Svaki poslovni zapis ima stalni jedinstveni kljuĉ, koji se kombinuje s tipom poslovanja u 
sidru. TakoĊe sadrţi poĉetni i krajnji datum validnosti. Pored jedinstvenog trajnog kljuĉa 
prisutan je i primarni kljuĉ tabele, koji je upisan sa redosledom promena na svakom zapisu. 
Pošto se ĉitava istorija uvek piše u centralnom skladištu podataka, dimenzioni model se uvek 
moţe oĉistiti i dopuniti istim istorijskim podacima. Na ovaj naĉin, zaobilazi se veliki nedostatak 
Kimballovog skladišta podataka, na koji se dodaju novi sadrţaji iz perspektive ĉuvanja i 
integracije postojećih ĉinova istorije sadrţaja. 
Zbog toga, meĊusobno punjenje tabela moţe biti nepotrebno. To je već neka vrsta 
hibridnog modela za trezor podataka i klasiĉnog Kimballovog dimenzionalnog modela, koji je 
predloţen od strane Hans Michiels (2016). U njemu predstavlja prednosti dimenzionalnog 
modela u poreĊenju sa drugim modelima i posebno naglašava sledeće taĉke navedene u 
nastavku: 
 Dimenzijski model je namenjen za izveštavanje i analizu podataka. 
 Alat za izveštavanje dimenzionalnog modela je bolje popunjen i omogućava više 
funkcionalnosti, jer je to model koji se koristi već decenijama. 
 Upiti o performansama su bolji u poreĊenju sa drugim modelima, što je presudno za 
korisnike koji ţele brze odgovore kako bi zaustavili svoje misli. 
 Zvezdani model je odliĉan izvor OLAP kocke za multi-dimenzionalne modele. 
 PoreĊenje vremenskih perioda je jednostavnije nego kod drugih modela. 
 ObezbeĊuje samousluţnu poslovnu inteligenciju, jer je vrlo verovatno da će korisnici 
moći da pripremaju svoje podatke u formatu koji ţele. 
 Model Dresner-a (2008, str 15.) podrazumeva identifikaciju aktivnosti. On je kod 




 vizija i strategija, 
 strateški i poslovni ciljevi, 
 implementacija i 
 procena. (Slika 6.5.). 
 
Slika 6.5. Pregled koncepata, procesa, integracije i procena adekvatnosti 
Izvor: H. Dresner, The performance management revolution Toward better processes: EPM and 
EPM system, 2007, str. 15. 
Na slici 6.5. je dat pregled aktivnosti modeliranja, dizajna, analiziranja i kontrole i 
izveštavanja izmeĊu strateških i poslovnih ciljeva, vizije i strategije, izvršene strategije i i 
procene adekvatnosti. 
Bain, Ansias Petit i Castiauk (2008, str. 32) nude model strateške koordinacije (engl. 
strategic alignment). Model postavlja sledeća pitanja poslovne i informacione strategije i 
poslovne i informacione infrastrukture i veze izmeĊu njih, kao što je prikazano na slici 6.6. 
 
Slika 6.6. Zamka merenja 




Na apscisi je lako merljiva dimenzija a na ordinati teško merljiva, tj. nedodirljiva 
dimenzija. Na slici je prikazana i dodirljiva dimenzija ali i optimalno poslovanje. 
Da bi se  bolje razumeli razlike izmeĊu komercijalnih aspekata i aspekata IT timova 
potrebno je pogledati podatke koji su navedeni u tabeli 6.1. S jedne strane su predstavljene ţelje 
poslovnih korisnika, a sa druge izazovi sa kojima se suoĉavaju IT timovi da bi ispunili ove ţelje 
(Anavi-Chaput, Viviane et al, 2000 god, str. 7). 
Tabela 6.1. Ţelje poslovnih korisnika i izazovi IT-a 
ŢELJE POSLOVNIH KORISNIKA IZAZOVI IT OSOBLJA 
Slobodan pristup informacijama Integracija podataka iz razliĉitih izvora 
Neograniĉeni resursi Dinamiĉko upravljanje resursima 
Sistem usklaĊen sa poslovnim prioritetima Efikasan i moćan sistem 
Niski troškovi nabavke sistema Ukupni troškovi vlasništva 
Pristupanje informacijama moguće uvek i svuda Dostupnost 
Mogućnost pretvaranja informacije u aktivnost Podrška za rešenja od drugih dobavljaĉa 
Izvor: Anavi-Chaput, Viviane et al, 2000 god, str. 7 
Sa aspekta modeliranja podataka ponovo se akcenat stavlja na strukturu i arhitekturu 
poslovne inteligencije jer one predstavljaju nezaobilaznu kariku u procesu modeliranja. 
Na sliĉan naĉin je prikazana arhitektura poslovne inteligencije. Sistem se sastoji od 
poslovne inteligencije koja obuhvata (Kimball & Ross & Thornthwaite & Mundy & Becker, 
2008, str. 109–170): 
 relacione baze, 
 polako promenljive dimenzije, 
 hijerarhijske dimenzije, 
 tabela ĉinjenica, 
 udobne dimenzije i ĉinjenice. 
Na poĉetku su izdvojeni izvori podataka koji dalje upućuju na ETL, zatim na skladište 
podataka i na kraju, na BI aplikacije kroz koje se vidi upotreba podataka. 
Izvori podataka mogu biti u organizaciji i sistemu (pristup njima moţe se vršiti putem 
raĉunarske mreţe) ili su izvan organizacije (moţe im se pristupiti putem Interneta). Rivs istiĉe 
da arhitektura podataka izvornih sistema ne zavisi od arhitekture podataka u skladištu podataka 
(Reevs, 2009, str. 291).  
Transformacija podataka je najduţi proces u dobijanju ţeljenih informacija i obavlja se 
uglavnom automatski, najĉešće preko noći (Kimball & Ross, 2002). David M.  
Oslanjajući se na prethodni model arhitekture, mnoge kompanije su napravile svoju 




Slika 6.7. prikazuje arhitekturu  Microsoft-ovog  sistema  poslovne  inteligencije. 
 
Slika 6.7. Arhitektura  Microsoftovog  sistema  poslovne  inteligencije 
Izvor: (Mundy, Thornthwaite, & Kimball, 2006, str. 123) 
BI ne treba posmatrati samo sa tehniĉke taĉke gledišta, već treba da se posmatra kao 
sinteza tri zavisna segmenta, tj. BIS, kvalitet informacija i korišćenje informacija u radu jedne 
organizacije (Lukman i ostali, 2011). Tehniĉki aspekt ĉesto previše naglašava perspektivu BI, a 
neki BIS ĉak posmatraju kao ceo BI (Lukman i ostali., 2011). 
Analitiĉar je u stanju da sam postavi vrlo ambiciozne ciljeve, kako bi preko BI došao do 
otkrića, koje će u velikoj meri povećati uspeh organizacije i rapidno ga povećati, ali ako ne 
raspolaţe izvorom podataka, koji je osnova takve analize, onda ovi rezultati nikada neće biti 
ostvareni (Grossmann & Rinderle-Ma, 2015).  
Izvori podataka delimiĉno odreĊuju analizu ciljeva dok analiza ciljeva utiĉe na direktan 
izbor izvora podataka. 
U praksi se sve ĉešće koristi šema podataka. Kada se koristi šema podataka obiĉno se 
koristi zvezdana šema (eng. star schema) i pahuljasta šema (eng. snowflake schema). Razlika 
izmeĊu njih je u dimenzionalnim tabelama organizacije (Grossmann & Rinderle-Ma, 2015). 
Zvezda grafikon je najĉešće korišćen i najlakši za projektovanje i implementaciju. On 
sadrţi centralnu tabelu ĉinjenica, koja je okruţena dimenzionim tabelama. Zvezda grafikon je 
najĉešće korišćen i najlakši za projektovanje i implementaciju.  
Pahuljasta šema pokazuje da ţelimo da normalizujemo veliĉinu tabela i idemo napred na 




Uprkos ĉinjenici da je ovaj pristup ispravan u pogledu arhitekture baze podataka, 
preporuĉuje se izbegavanje analitiĉkih sistema, jer će korisnici teško razumeti arhitekturu i teško 
se snaći u navigaciji. TakoĊe usporava upitne performanse, tako da se ne preporuĉuje (Kimball i 
ostali., 2013). 
Inmon (2002) se zalaţe za pristup „odozgo na dole‖ i više oponaša tradicionalnu logiku 
relacionih baza podataka. Njegova glavna ideja je centralno skladište podataka za ceo poduhvat. 
Dobra karakteristika ovog pristupa je sveobuhvatni pregled cele kompanije, koja ĉesto zahteva 
top menadţment. Ceo projekat uvoĊenja je relativno sloţen i samo nekoliko organizacija je 
uspelo da je sprovede do savršenstva. Ovaj pristup košta obiĉno veliko bogatstvo, jer zahteva 
skup hardver i softver, a uloţi se i dosta vremena, pre vidljivih rezultata. 
Kimball (2013) se zalaţe za pristup „bottom-up‖ i predlaţe trodimenzionalno 
modelovanje, takoĊe poznato kao skladišta podataka za pristup poslu (eng. data mart approach). 
Njegov moto je „razmišljaj veliko, daj malo‖. Sektorsko skladište podataka je resorno skladište 
podataka, koje odgovara na specifiĉna pitanja iz svakog dela, npr. prodaje ili marketinga. Dobra 
karakteristika ovog pristupa je brz poĉetak i lakoća rasporeĊivanja bez izazivanja cele 
kompanije. Podaci u skladištu podataka obiĉno nisu izloţeni promenama kojim bi se mogle 
realizovati aplikacije u realnom vremenu. Osveţavanje od transakcionih sistema obiĉno se 
odvija prema unapred odreĊenom rasporedu redovnih razumnih intervala (nedeljno, dnevno...) i 
uglavnom delimiĉno, što znaĉi da se podaci samo dodaju, ili osveţavaju samo oni koje smo 
promenili ili se generišu iznova (Kimball & Ross, 2002, str. 33-35).  
U to vreme, kada raĉunarski hardver nije bio tako snaţan kao i danas, OLAP je bio 
revolucija u poslovnoj inteligenciji – to je bio novi naĉin za korisnike (najĉešće su to analitiĉari) 
da jednostavno doĊu do višedimenzionalne analize velikih koliĉina poslovnih podataka - i danas 
predstavlja osnovu za niz sistema za poslovnu inteligenciju (Sisense, 2015). 
Aronson, Liang i Turban (2005) takoĊe dele BI alate u izveštajne, OLAP i rudarenje 
podataka. Collins (1997, str. 19) kategoriše glavne ciljeve poslovne inteligencije u tri grupe. 
Kompjuterski sistemi koji su zasnovani da podrţavaju aktivnosti upravljanja i 
obezbeĊuju funkcionalnost, sumiraju i analiziraju poslovne informacije nazivaju se sistemi za 
podršku menadţmentu (MSS) (Gelderman, 2002; Clark, et.al., 2007; Hartono, et.al., 2007). 
Sistemi za podršku odluĉivanju (DSS), sistemi za upravljanje znanjem (KMS), i izvršni 
informacioni sistemi (EIS) su primeri MSS (Forgione i Kohli, 2000; Clark, et.al., 2007; Hartono, 
et.al., 2007). Ovi sistemi imaju zajedniĉko to da svi ĉine MSS (Clark, et.al., 2007). Ova 
zajedniĉka svojstva ukljuĉuju pruţanje podrške donošenja odluke o upravljaĉkim aktivnostima, 




potrebe donošenja odluka (Arnott i Pervan, 2005) i unapreĊenja individualnih performansi 
korisnika (Hartono, et.al, 2007). 
BI takoĊe moţe biti ukljuĉena u MSS set (Clark, et.al., 2007). Prvo, BI podrţava 
donošenje odluka za menadţerske aktivnosti (Burton i Hostmann, 2005). Drugo, BI koristi 
skladište podataka (data warehouse) da bi saĉuvao prošle i sadašnje podatke i da bi se pokrenula 
analiza podataka (Anderson Lehmann, et.al., 2004). 
BI takoĊe ima za cilj poboljšanje performansi za individualne korisnike kroz pomoć 
individualnim korisnicima da upravljaju sa ogromnim koliĉinama podataka prilikom donošenja 
odluka (Burton, et..al., 2006). Tako se BI moţe klasifikovati kao MSS (Baars i Kemper, 2008). 
Ispitivanje BI u svetlu istraţivanja na osnovu drugih vrsta MSS moţe dovesti do bolje podrške 
odluĉivanju i većem kvalitetu BI sistema (Clark, et.al., 2007). 
Istraţivanje ispituje uspeh prethodnice od mnogih MSS ekstenzivnih (Hartono, et.al., 
2007) ali doslednih faktora, koji pomaţu organizacijama da postignu uspešne BI. Istraţivanja 
pokazuju da potreba izmeĊu MSS i odluke okruţenja u kojem se koristi MSS je uspeh 
predhodnika (Hartono, et.al., 2007). Na primer, koristeći odgovarajuće informacione tehnologije 
za sisteme upravljanja znanjem obezbeĊuje se uspešna podrška u odluĉivanju (Baloh, 2007). 
Sloţenost nivoa tehnologije takoĊe utiĉe na MSS efikasnost i uspeh (Srinivasan, 1985). 
MeĊutim, istraţivanje se nije posebno osvrnulo na okruţenje odluĉivanja u BI uspehu. Vaţno je 
da to uĉini, jer iako MSS BI ima zahteve koji se znaĉajno razlikuju od onih drugih MSS (Wixom 
i Watson, 2001). BI sposobnosti ukljuĉuju i organizacione i tehnološke mogućnosti (Bharadwaj, 
et.al., 1999).  
Pored skladištenja podataka u realnom vremenu, u poslednje vreme postoji i noviji 
pristup  modeliranja podataka, a to je proces ETL gde su skladišta podataka u potpunosti 
preskoĉena, postoje podaci sa novim alatima i razvija se hardver za analizu korisnika. Glavnu 
ulogu servera predstavlja memorija (engl. in-memory). Njena uloga je da koristi prijateljski 
interfejs i ograniĉenu funkcionalnost daje direktno krajnjim korisnicima ili naprednim 
korisnicima (Neal, 2011). 
Poslovna inteligencija je proces koji ukljuĉuje dva glavna koraka – ETL i analizu 
podataka. Prvi korak - izgradnja skladišta podataka je samo deo procesa, sa ograniĉenom 
vrednošću za kompaniju. Stvarna vrednost ima samo pristup i korišćenje ovih podataka od 
strane aplikacija i krajnjih korisnika koji koriste te informacije kao informacije o kojima se 
donose poslovne odluke. Upravo zbog toga ovaj deo procesa zauzima najveću paţnju kompanija 
i pokriva izradu izveštaja, izradu upita i izradu OLAP kocki (Watson & Wixom, 2007). 
Stoga, podaci mogu doći od ugovornih partnera preko direktnih veza ili, na primer, e-




Operativni sistemi su optimizovani za brzo snimanje poslovnih dogaĊaja i odrţavanje 
integriteta podataka. Ovo se postiţe normalizacijom podataka i korišćenjem entitetskog 
relacionog modela. Operativne baze podataka obiĉno su u potpunosti normalizovane, stoga 
ispunjavaju većinu od pet Kodovih pravila za normalizaciju podataka. Shodno tome, podaci se 
ĉuvaju u stotinama meĊusobno povezanih tabela. Za ĉuvanje se koriste sistemi za upravljanje 
relacijskim bazama podataka, koji obezbeĊuju veliku brzinu za snimanje i popravku. Za 
odrţavanje ove brzine tokom vremena, stari podaci se obiĉno brišu periodiĉno. Zbog ovih 
karakteristika, operativni sistemi su manje skloni prijavljivanju i analizi (Rainardi, 2008, str. 10). 
Podaci se trebaju kombinovati iz velikog broja tabela u upitima, što je priliĉno rasipano i zato 
veoma sporo. Veliki broj tabela takoĊe znaĉi previše poteškoća za poslovnog korisnika (Kimball 
& Ross, 2002, str. 11). U praksi, meĊutim, obiĉno se pravi kompromis i brţe ĉitanje podataka, 
na primer korišćenjem indeksa. Naravno, ovo je na raĉun sporijeg snimanja. 
Nasuprot tome, skladišta podataka su optimizovana za ĉitanje podataka. Ovo se obiĉno 
postiţe denormalizacijom, kako je diktirao višedimenzionalni model skladišta podataka. Za još 
veću brzinu, podaci se dodatno ĉuvaju u agregatnom obliku, tj. takozvanim agregatima. Obiĉno 
se to postiţe korišćenjem višedimenzionalnih baza podataka. Skladište podataka takoĊe ĉuva 
istorijske podatke dugo nakon što su izbrisani iz operativnih sistema (Rainardi, 2008, str. 11). 
Pored skladišta podataka, meta podaci takoĊe igraju kljuĉnu ulogu pomoću koje korisnici 
mogu razumeti podatke sa kojima posluju, jer opisuju, izmeĊu ostalog, polja, vrednosti, veliĉine, 
vlasnike podataka, prava ... dok se podaci kreću od izvora preko skladišta podataka do krajnjih 
korisnika (Watson & Wixom, 2007). 
Dve glavne komponente baze podataka, koji su osnova takvog sistema, su informacije i 
korišćenje informacija. U smislu razliĉitosti baza podataka ţivotno polje primene je veoma 
raznoliko. Krajnji korisnici imaju razliĉite liĉne karakteristike i zahteve za primene baza 
podataka. Postoje dve grupe korisnika, koji se znaĉajno razlikuju jedni od drugih. Prva grupa su 
„farmeri‖ (engl. Farmer) a druga „istraţivaĉi‖ (engl. Researcher) (Inmon, 1998 god., str.12.). 
U literaturi se moţe naći da arhitektonski, postoje tri vrste baza podataka: centralizovana, 
distribuirana i federativna.  
 Centralizovana arhitektura baza podataka je izgraĊena od centralnih baza podataka i 
nekoliko segmenata za skladištenje. Karakteristika ove arhitekture je da se sektorska 
baza puni iskljuĉivo iz centralne baze podataka.  
 Distribuirana arhitektura se zasniva na skupu srodnih, posebnih i nezavisnih baza. 
Najveći zagovornik distribuiranih baza podataka je Kimball (Kimball, 1998 god.), koji 
predlaţe izgradnju niza distributivnih baza podataka u okviru pojedinih poslovnih 




 Federativna (višestruka) arhitektura je novija, mešovita arhitektura, koja podrazumeva 
izgradnju nezavisne baze podataka, sa kojom je potrebno naknadno izvršiti integraciju. 
Postoje dva pristupa kako dizajnirati podatke u skladištu podataka - multidimenzionalni i 
normalizovani, koji su povezani sa Kimbalovim i Inmonovim pristupom. Suprotnosti izmeĊu 
Kimbalove i Inmonove filozofije su poznate i mogu se grubo rezimirati: 
 Kimbal tvrdi da podaci moraju biti u skladištu podataka obavezno u 
multidimenzionalnom formatu, organizovani u sektorska skladišta podataka, što sve 
zajedno ĉini jedinstveno skladište podataka (Kimball  & Ross, 2002, str. 12). Poenta je u 
tome da multidimenzionalni dizajn omogućava bolju i lakšu analizu, koja je takoĊe 
priznata od strane Inmona. 
 Inmon se zalaţe za jedinstveno skladište podataka u normalizovanoj formi. Da bi se 
olakšala analiza, mora se stvoriti normalizovani oblik sektorskih multidimenzionalnih 
skladišta podataka, ali ne nuţno konformne dimenzije (Inmon, 2005, str. 376). 
Svaki pristup ima svoje prednosti. Velika većina modernog DW/BI sistema moţe da 
saĉuva podatke u multidimenzionalnom formatu koji moţe biti dalje normalizovan. Za ĉuvanje 
podataka u normalizovanoj formi koristimo relacionu bazu podataka u multidimenzionalnoj 
formi, pored relacione baze, gde koristimo prilagoĊenu analizu multidimenzionalne baze 
podataka. 
Slika 6.8. prikazuje skladište podataka u normalizovanom i multidimenzionalnom  
obliku, dok slika 6.9. prikazuje skladište podataka u dimenzionalnom obliku.   
 










Višedimenzionalni oblik u relacionoj bazi Višedimenziona baza podataka 
Slika 6.9. Skladište podataka u dimenzionalnom obliku sa dodatnom višedimenzionalnom 
bazom podataka 
6.3.1. Normalizovani pristup 
Normalizovano skladište podataka predstavlja jednu ili više relacionih baza podataka u 
kojima su podaci dosta visoko normalizovani (obiĉno barem u trećem normalnom obliku), pa je 
dupliranje podataka malo. Tabele su organizovane u oblastima koji odraţavaju glavne grupe 
podataka (na primer kupci, prodaja, finansije). Glavne prednosti su jednostavnije i brţe 
dodavanje podataka i visok stepen fleksibilnosti, kako u smislu dodavanja podataka tako i izrade 
izveštaja i analiza (Inmon, 2005, str. 359). Normalni oblik podataka takoĊe ima slabosti. Veliki 
broj tabela znaĉi previše poteškoća za poslovne korisnike, podaci moraju biti agregirani u 
znaĉajan oblik, što negativno utiĉe na brzinu rada. 
6.3.2. Multidimenzionalni pristup 
Postoji širok koncenzus u struĉnoj literaturi da multidimenzionalni pristup nudi bolju 
strukturu za predstavljanje informacija korisnicima. Sa višedimenzionalnim modelom, 
ostvarujemo osnovne ciljeve skladišta podataka (Mundy, Thornthwaite, & Kimball, 2006, str. 
57) na najbolji naĉin: 
 Predstavimo traţene informacije korisnicima na što jednostavniji naĉin, 
 Ponudimo traţene informacije što je brţe moguće, 
 Obezbedimo da informacije iz skladišta podataka budu što bliţe originalnom poslovnom 
procesu. 
Izvor prostora za skladištenje podataka je mesto za baze podataka. Kada su podaci iz 
baze podataka izabrani i prilagoĊeni šalju se u zasebnu bazu podataka. Izvor za skladištenje 
podataka u zasebnu bazu moţe da obuhvati spoljne resurse (npr. Operativni sistem). Glavni 




integrisan izvor informacija, potrebni su posebni programi ili moduli za punjenje zasebne baze i 
teško je da se obezbedi konzistentnost podataka na nivou kompanije (Inmon, 1998 god.). Data 






































7. RAZVOJ POSLOVNE INTELIGENCIJE 
Relevantna istraţivanja i iskustva u praksi ukazuju da je potrebno da se projekat razvoja 
poslovne inteligencije u preduzeću implementira postepeno. Kljuĉno je da se inicijalno izaberu 
oni sektori, gde je najviša korporativna kultura, podrška upravljanja sektorima za poslovnu 
inteligenciju i podacima pristupaĉnosti za implementaciju sistema (Varren et al., 2013). Poĉetak 
svakog projekta poslovne inteligencije moţe izgledati kao jednostavno  premeštanje podataka sa 
jednog mesta na drugo. MeĊutim, iskustva u praksi pokazuju da se to  brzo pojavljuje kao širok i 
sloţen zadatak, mnogo više nego što je programer pretpostavio na poĉetku rada na projektu 
(Inmon, 2002). 
Upravo zbog prednosti i sposobnosti koje nudi poslovna inteligencija i indirektno, 
takoĊe, masovni podaci i poslovne analitike, vaţno je i kako  ove „oĉarane‖ informacije mogu 
pomoći da olakšaju  efikasnije donošenje odluka i upravljanje autentiĉnim liderima.  
U struĉnoj literaturi se navodi da su od 2000. godine razvoj poslovne inteligencije 
obeleţila dva nova problema. S jedne strane, znaĉaj  izveštavanja i poslediĉnih istraţivanja je 
povećan, pa se pritisak na IT odeljenje povećao, kako bi se obezbedili brţi ili sveţi podaci koji 
nisu stariji od jednog dana ili ĉak nekoliko sati. S druge strane, novi izvori podataka (kao što su 
podaci o društvenim mreţama) pojavili su se uz pojavu World Wide Web-a, kao i zahtevi za 
WWW interfejsom i ĉinjenica da ovi korisnici moraju biti konstantno dostupni (Kernochan, 
2014).  
Jedna od kljuĉnih etapa u razvoju  poslovne inteligencije je razvoj i dizajn skladišta 
podataka koji predstavlja „lavovski‖ provedeno vreme na projektu poslovne inteligencije 
(Kimball i ostali, 2013). U proteklim godinama, poslovna inteligencija je preusmerila 
prikazivanje dugih stranica izveštaja, punih grafika i tabela, na kontrolne panele i korisniĉke 
interfejse, koji prema pojedinim autorima na prvi pogled pokazuju poslovne strategije (Kateeb, 
Humayun & Bataweel, 2014).  U struĉnoj literaturi se istiĉe da se sa pojavom velikih koliĉina 
podataka, tj. velikih baza podataka i kompleksnih obiĉno nerestrukturisanih podataka u izvorima 
podataka, nezavisno jedan od drugog (eng. big data), udeo znaĉaja za skladištenje podataka 
upravo povećava (Grossmann & Rinderle-Ma, 2015). 
Eminentni struĉnjak Laudon (2006, str, 148) ilustruje IT rešenja u zavisnosti od vrste i 
stepena odluĉivanja, predstavlja informaciona  rešenja, koji obezbeĊuje kljuĉne informacije za 
donošenje odluka. Tako, je na sledećoj slici 7.1. predstavljen primer informacionih rešenja koja 





Slika 7.1. Informaciona rešenja u zavisnosti od vrste i stepena odluĉivanja 
Izvor: K. C. Laudon & J. P. Lauden, Sistemas de informacion gerencial, 2006, str. 148 
Vrste odluka mogu biti struktuirane, polustruktuirane i nestruktuirane dok oblast 
odluĉivanja obuhvata operativnu oblast, upravljanje znanjem, upravljanje organizacijom i 
stratešku oblast.  Posmatrano iz ove dve perspektive razvili su se transakcijski sistemi, alati za 
elektronsko poslovanje, menadţerski informacioni sistemi, sistemi za podršku odluĉivanju i 
upravljanju i sistemi za upravljanje znanjem. 
Prema pojedinim autorima razvoj sistema poslovne inteligencije iz perspektive 
upravljanja odnosno menadţmenta, se zasniva na heterogenoj grupi aktivnosti. Neke od 
aktivnosti su fiksne, kao što su: razvoj, stvaranje i adaptacija strategije, zatim pracenje 
aktivnosti, dok su ostale razvijene u skladu sa zahtevima vremena ili imaju dinamiĉan ţivotni 
ciklus, na primer: praćenje poslovnog okruţenja, pronalaţenje rizika i mogućnosti (Skirius, 
Kazakeviĉiene i Bujauskas 2013, str. 31). 
7.1. Analitika u memoriji 
U cilju brţe analize stvoren je novi savremeniji pristup analitiĉara podacima, koji se zove 
analitika u memoriji (engl. In-Memory Analytics),  pri ĉemu se baza podataka nalazi  u radnoj 
memoriji, iz koje se brţe pristupa podacima i lakše se izvršavaju neophodne komande. 
Analitika u memoriji se u istraţivaĉkim publikacijama pojavljuje već 1980. godine, ali 
joj se posvećuje više paţnje samo u poslednjih nekoliko godina.  Istraţivanja ukazuju da za 
analitiku u memoriji postoji više poslovnih razloga. Kompanija Gartner, koja se bavi podruĉjem 




Prema pojedinim autorima osim  brzog upita, izveštaja i analiza s jedne strane, bitni su i 
fleksibilnost, agilnost i prototipovi s druge strane (Evelson, 2010). Prema istom autoru analitika 
u memoriji je podeljena na pet tipova (Evelson, 2010): 
 OLAP u memoriji (engl. In-Memory OLAP) 
 asocijativni indeks u memoriji (engl. In-Memory associative index)  
 ROLAP u memoriji (engl. In-Memory ROLAP),  
 tabele u memoriji (engl. In-Memory spreadsheet), i  
 obrnuti indeks memorije (engl. In-Memory inverted index). 
U poreĊenju sa tradicionalnom analitikom, gde se podaci ĉuvaju na disku, ovde se podaci 
ĉuvaju u memoriji. 
Tehnologija analitike u memoriji ili uĉitavanje cele baze podataka u raĉunarsku 
memoriju za ĉitanje (engl. Random access memory, u daljem tekstu RAM) i korišćenje centralne 
procesne jedinice za implementaciju proraĉuna (engl. Central processing unit, u daljem tekstu 
CPU) postala je lider u oblasti savremene poslovne inteligencije.  
Pristup podacima i obrada podataka su brţi kod tradicionalne metode, što pomaţe 
liderima kompanija da donose bolje strateške odluke. Modeli podataka su jednostavniji i lakši, 
pa su troškovi odrţavanja niţi (Bärenfänger, Otto, & Österle, 2014, str. 1396-1414). 
Poznati autori Grandpierre, Buss i Essser (2013) u svojim istraţivanjima ukazuju na 4 
prednosti koje donosi obrada podataka u memoriji: 
Efikasnost - trajanje formulacije analiza i izveštaja, ukljuĉujući sve korake sirovih 
podataka u krajnjoj analizi, koji se smanjuju od nekoliko sati do nekoliko minuta ili sekundi. 
Novi procesi - nudi nekoliko opcija za stvaranje inovativnih aplikacija i poboljšanja 
procesa. 
Pojednostavljivanje - sloţenost modela podataka se smanjuje, što za posledicu ima 
ubrzanje kreiranje, testiranje, lakše prilagoĊavanje i manje mogućnosti za greške. 
Fleksibilnost - Moţemo integrisati dodatne izvore podataka i napraviti izmene u bilo 
koje vreme analize. 
 Razvoj analitike u memoriji i sprovoĊenje toga nije bilo moguće zbog nekoliko faktora:  
 Pojava 64-bitnih procesora. Oni mogu tretirati više podataka (do 12 eksabajta podataka 
preko: 1018), kao i u prethodnom 32-bitnom. U 32-bitnoj verziju sistema moţemo 
koristiti 3,5 gigabajta (u daljem tekstu GB) memorije ili manje, dok se u 64-bitnoj 
verziju sistema upotrebljava 4 GB ili više. To znaĉi da sistem radi brţe, jer se moţe 





 Pad cena dinamiĉkog RAM-a. Proizvodni troškovi svake godine padaju za 32 %. 
Ĉitaĉka-pišuća memorija (engl. Random Access Memory, u daljem tekstu RAM) je 
nestabilna memorija u kojoj se ĉuvaju programi i podaci potrebni za sprovoĊenje 
programa. To je korisno jer se lako mogu vratiti svi podaci u realno vreme, bez obzira na 
to gde se podaci nalaze. Dinamiĉka RAM memorija (engl. Dynamic Random Access 
Memory, u daljem tekstu DRAM) je vrsta memorije koja se koristi za glavne memorije u 
raĉunaru. Prednost je velika koliĉina prostora za skladištenje na relativno malom ĉipu i 
niske cene, što omogućava ekonomiĉno ukljuĉivanje velikih koliĉina RAM-a na 
raĉunaru (Elliott, 2013).  
 Jeftine fleš memorije (engl. Flash memory). Proseĉna cena 1 GB fleš memorije u 
poreĊenju sa prethodnim godinama je pala. To je memorija koja se moţe elektronski 
izbrisati ili reprogramirati. To su memorijske kartice, memorijski štapići (engl. Universal 
Serial Bus key, u daljem tekstu USB štapić) (Elliott, 2013).  
 Postojanje softvera. Softverska rešenja koja nude analitiku u memoriji su na 
raspolaganju i proverena su. Sve velike kompanije već nude nove naĉine, postoji mnogo 
sluĉajeva  njihovog uvoĊenja (Elliott, 2013).  
 Brzina. Brzina je veća. Imamo dve opcije za skladištenje podataka, prva je hard disk, 
dok je druga RAM. Današnji raĉunari imaju 15-100 puta više prostora za skladištenje na 
ĉvrstom disku i RAM-u. Ĉitanje podataka sa diska je sporije nego ĉitanje istih podataka 
iz memorije, tako da je cena RAM-a veća (Israeli, 2010). 
 Podaci se ĉuvaju u memoriji raĉunara klijenta ili servera. Suština svega je brzina i 
smanjenje vremena za dobijanje podataka, što bi znaĉilo da su troškovi za informacione 
tehnologije (engl. Information Technology) manji, jer se rešenje moţe brţe uvesti u kompaniju. 
Tradicionalni pristup bi se koristio samo za podatke, koji se ĉesto ne ispituju (Rouse, 2015). 
 
Slika 7.2. Uticaj informacije na kapacitet 




Na prethodnoj slici 7.2., prikazano je kakav uticaj imaju podaci na kapacitet rešenja pri 
upotrebi tradicionalne analitike i analitike u memoriji. Vidi se da tradicionalna analitika pri  
normalnim podacima deluje brzo, u izvesnoj meri i umereno brzo, dok zbog sve veće sloţenosti 
kapaciteta ne padne. Nasuprot tome, analitika u memoriji uprkos sloţenosti podataka nastavlja 
da odrţava brzinu, što znaĉi da će se sistem mnogo lakše izboriti sa velikim koliĉinama 
podataka i analitiĉkih zahteva (Grassl, 2017). Uprkos brzini, kapacitetu i softveru koji nisu 
savršeni, bez neophodnih znanja za korišćenje analitika u memoriji nije ništa brţa od 
tradicionalne. Greške se oĉekuju, pa postavljanjem novog rešenja rezultati dolaze sami po sebi 
(Global CIO Media LLC, 2014). Prilikom odabira i instaliranja je potrebno pogledati šire, u 
smislu ukupnih troškova.  TakoĊe, vaţni su i troškovi hardvera i softvera, vreme za lansiranje, 
specijalisti... 
Postoji nekoliko vrsta analiza u memoriji, koje mogu da analiziraju podatke, koji su 
dobijeni u poslovanju. Postoji pet razliĉitih tipova, odnosno OLAP memorija. Ovde će biti 
stavljen akcenat na dve vrste. Prva je OLAP memorija, koja je veoma sliĉna tradicionalnom 
OLAP-u, sa tom razlikom što  se ovde podaci „utovaraju‖ u memoriju. Druga je asocijativni 
indeks u memoriji, tj. indeks u kome svaki entitet (atribut) moţe biti povezan sa svakim drugim 
entitetom (atributom). U relevantnoj literaturi se istiĉe da to znaĉi da će se fokusirati na izabrane 
oblasti asocijativnog indeksa da bi dobili što više relevantnih informacija, koje zanimaju 
korisnike, kao i da veći naglasak ovde treba dati vizualizaciji (Pandre, 2016).  
7.1.1. OLAP u memoriji 
OLAP u memoriji (engl. In-Memory OLAP) je unapreĊenje tradicionalnog OLAP-a. On 
se pojavio u cilju skraćivanja vremena potrebnog za analizu i brzo prikupljanje podataka. 
Njegov cilj je da se eliminišu nedostaci tradicionalnog OLAP-a, što je prvi korak za ĉuvanje 
podataka, jer oni više nisu na disku, već u memoriji raĉunara. Zato nije potrebno prethodno 
izraĉunavanje, jer se sve obraĉunava brzo, bez agregacije (GoliInfo,i.l.). OLAP memorija na taj 
naĉin omogućava brzo izveštavanje, analize i upite. Ona takoĊe ima opciju da napiše nazad 
(engl. Write Back), što znaĉi da ćemo promene u konaĉnoj analizi lako saĉuvati, dok bi na 





Slika 7.3. Proces OLAP u memoriji 
Izvor: M. Grandpierre, G. Buss, & R. Esser, In-Memory Computing technology, the holy grail of 
analytics, 2016, str. 4.  
Slika 7.3. iznad prikazuje pojednostavljenu šemu OLAP-a u memoriji. Na njoj se vidi da 
je nov naĉin u odreĊenim aspektima sliĉan tradicionalnom naĉinu. Osnovna razlika je samo u 
tome da se podaci uĉitavaju u memoriju (DRAM). Prvi korak je da se prikupe informacije iz 
razliĉitih izvora podataka i da se uĉitaju u memoriju, gde se kombinuju podaci i procesi pomoću 
procesa ETL, uĉitavaju se u skladište podataka, sektorska skladišta podataka i OLAP-kocke. 
Predraĉuni i velike koliĉine skladišnog prostora nisu više potrebni u OLAP u memoriji za sve 
naloge istovremeno. Sve se dešava u realnom vremenu, u  nekoliko minuta, a za tradicionalni 
naĉin je potrebno nekoliko sati ili dana. U poslednjem koraku nakon izrade korisniĉkog 
interfejsa, vrši se analiza prikupljenih podataka.  
7.1.2. Asocijativni indeks u memoriji 
Asocijativni indeks u memoriji (engl. In-Memory associative index) omogućava 
povezivanje, što znaĉi da je ovo indeks u kome je svaki atribut/entitet povezan sa svakim  
drugim atributom/entitetom. Prilikom ispisivanja kljuĉnih reĉi, na osnovu njih dobijamo 
rezultate. Npr. Google pretraţivaĉ, gde unosimo slova i na osnovu asocijacija dobijamo moguća 
rešenja. Razlika izmeĊu tradicionalnog naĉina i ovog, kao što smo već pomenuli, je da su podaci 
uskladišteni u memoriji (Evelson, 2010). Izbor asocijativnog indeksa i alata je dobar, jer 
omogućava brze izveštaje i analize. To takoĊe eliminiše potrebu za modelovanjem, jer je sve u 
memoriji. Ovo omogućava brz pristup podacima koji su potrebni za analizu ili prikaz (Evelson, 
2010). Alati mogu da se koriste za analizu OLAP podataka. Obrada sloţenih izveštaja i formula 





Slika 7.4. PoreĊenje izmeĊu tradicionalnog i asocijativnog indeksa 
Izvor: LearnAllbi,What is QlikView, i.l. 
Slika 7.4. pokazuje primer razlika izmeĊu asocijativnog i tradicionalnog indeksa. U 
asocijativnom indeksu sve je povezano (meĊusobno su povezani region, drţava, prodavac i 
proizvod), što znaĉi da se sa jednim klikom dobijaju svi podaci koji su potrebni. Na tradicionalni 
naĉin se pristupa svakom podatku pojedinaĉno. U jednom regionu mogu se videti podaci za 
jednu drţavu, proizvode ove drţave i ko ih prodaje. PoreĊenje izmeĊu asocijativnog i 
tradicionalnog indeksa je posluţilo kao osnova za poreĊenje izmeĊu tradicionalne obrade 
podataka i obrade podataka u memoriji. Na slici 7.5. predstavljena je  razlika izmeĊu 
tradicionalne obrade podataka i obrade podataka u memoriji. 
 
Slika 7.5. Šema razlike izmeĊu tradicionalne obrade podataka i obrade u memoriji 
Izvor: T. Elliott, Why In-Memory Computing is Cheaper and Changes Everything, 2013) 
Glavni napredak od tradicionalne obrade podataka i obrade podataka do obrade podataka 
u memoriji je promena mesta baze zapisa. Poznati autori istiĉu da je obrada podataka u memoriji 
poĉela da se pojavljuje u osamdesetim godinama. MeĊutim, postala je ekonomski odrţiva tek sa 
naglim razvojem raĉunarskog hardvera u poslednjoj deceniji (povećanje kapaciteta RAM-a i 




je koriste u svojim rešenjima (npr. IBM, Oracle, QlikTech, SAP, TIBCO) (von Brocke, 
Debortoli, Müller & Reuter, 2014). Slika 7.6. ilustruje proces poreĊenja izmeĊu tradicionalne 
analitike i analitike u memoriji. U tradicionalnoj analitici proces traje malo duţe, jer zahteva 
više koraka nego kod analitike u memoriji, jer su bitne karakteristike (obraĊujeni podaci) u 
kombinaciji. Vremenski je u tradicionalnoj  analitici  moguće doći do podataka za sat ili dan, 
dok je to u analitici u memoriji brţe, u realnom vremenu. 
U tradicionalnim sistemima, prvo je bilo potrebno proĉitati podatke sa hard diska i samo 
ih analizirati u RAM-u, a da se u sluĉaju kompleksnih podataka, onda mogu naći u razliĉitim 
tabelama, a zatim kombinovati (Sisense, 2015). 
Jedna od karakteristika analitike u memoriji, je mogućnost da moţe u potpunosti koristiti 
CPU i sve svoje procese istovremeno (paralelno).  
Rezultati istraţivanja ukazuju da je danas na trţištu veoma teško steći uvid u to šta je za 
odreĊeno preduzeće u odreĊenom sektoru dobro. MeĊutim poznato je da su preduzeća uglavnom 
fokusirana na najveću moguću profitabilnost i zaboravljaju na pravo znaĉenje informacionih 
tehnologija, pa ne posvećuju dovoljno paţnje i sredstava za njihov  razvoj, već troše mnogo 
novca za rešenja koja nisu kompatibilna sa postojećim sistemima preduzeća. 
 
Slika 7.6. PoreĊenje tradicionalne analitike i analitike u memoriji 
Izvor: M. Grandpierre, G. Buss, & R. Esser, In-Memory computing technology, the holy grail of 




Sa ovom upotrebom paralelnih CPU procesa, algoritmi se mogu dodeljivati na nekoliko  
jedinica za obradu, što znaĉajno povećava brzinu ĉitanja i analiziranja (von Brocke et al., 2014). 
U tom kontekstu poznati autor Plattner (2009) istiĉe da zadrţavanje podataka orijentisanih u 
kolone donosi mnoge koristi korišćenjem savremenih procesora, jer povećava mogućnost 
kompresovanja podataka, omogućava paralelnu obradu i efikasan pristup memoriji. TakoĊe 
autor istiĉe da se sa efikasnijom kompresijom orijentisanoj ka koloni, uspelo smanjiti relacionu 
bazu podataka od 35 GB do 8 GB stacionarno bazirane baze podataka. 
7.2. Kriterijumi za uporedne pristupe analitike podataka 
Mnogi autori opisuju na šta sve kompanije trebaju paziti kada se odluĉuju za projekat 
uvoĊenja novih rešenja. Uz uvoĊenje projekata je vaţna saradnja organizacije, kao jedini naĉin 
da se brzo i bez odlaganja rešavaju problemi koji se mogu pojaviti. Pre izbora vaţno je da 
kompanije izaberu pravi pristup i rešenje koje podrţava izabrani pristup, jer greške mogu imati 
ozbiljne posledice (Ferratt, Ahire, & De, 2006, str. 458-469). Stoga, treba da dobro istraţe trţište 
i da budu u stanju da prepoznaju sve zamke koje mogu doneti novi pristupi, koji naravno ne 
smeju slepo da veruju ponuĊaĉu, koji uvek tvrdi da je njegovo rešenje najbolje za izabrani 
pristup. U razmatranju rešenja i njihovog razvoja se naći odgovor na mnoga pitanja sa  liste 
ispod. Pitanja su formirana na osnovu razliĉitih izvora, kao i na iskustvima iz prakse.  
7.2.1. Razvoj 
 Smeštaj. Kako su za instaliranje rešenja za individualni pristup potrebni bilo kakvi 
posebni zahtevi? Kako je sa delovanjem na drugim operativnim sistemima, koliko je 
vremena potrebno da se instaliraju? Kako instalirati besplatne verzije? Da li je instalacija 
odreĊenih pristupanja sloţenija nego u drugoj (Keeves, 2011)?  
 Razvoj brzine rešenja. Koliko brzo moţe pojedinac da uvede analitiku podataka u 
kompaniju? Da li je analitika u memoriji zaista brţa nego na tradicionalan naĉin, da li je 
razlika u danima ili mesecima, zavisno od vremena uvoĊenja? Da li to utiĉe na brzinu 
sredine u kojoj se trenutno nalazi kompanija? Da li je zaista moguće uvoĊenje alata za 
asocijativni indeksa na samo nekoliko sati ili dana (QlikTech International AB , 2014)?  
 Osiguranje kvaliteta podataka. Kako obezbediti kvalitet podataka? Kako teĉe  ĉišćenje 
i ETL-proces tradicionalnim pristupom , a kako u memoriji (Element61, 2014)? Gde se 
podaci ĉuvaju? Da li je pristup podacima zaista mnogo brţi nego uz pomoć tradicionalne 




 Integracija. Koji su uslovi za integraciju sa drugim sistemima? Kako da uvezete 
podatke? Da li je neophodno da kupite dodatna veziva ili je to moguće sa već ponuĊenim 
rešenjima i koji su troškovi u ovoj oblasti (Business Analist uzdizanje, 2014)?  
 Izvoz podataka. U kojoj formi je moguće izvoziti podatke ili analizirati pripremljene 
pristupe i njihovo rešavanje? Koje su granice, razlike izmeĊu besplatne i pune verzije?  
U vreme kada izlazi sve više i više razliĉitih rešenja, vaţna je povezanost karakteristika 
individualnih rešenja sa  korisniĉkim iskustvima. Pošto ova kategorija moţe biti veoma 
subjektivna, korisnik mora ponovo postaviti neka pitanja koja su navedena u nastavku.  
7.2.2. Korisniĉka iskustva  
 Stvaranje kompleksnih izveštaja i formula. Kako se stvaraju sloţeni izveštaji i formule? 
Kako je moguće da se kreiraju izveštaji za individualni pristup, da li sa MS Excel-om ili 
sa drugim alatima usluga? Da li svi dobavljaĉi omogućavaju proizvodnju sloţenih 
izveštaja i formula, ili su neki pristupi namenjeni samo jednostavnim izveštajima? 
 Fleksibilnost podataka. Kako je sa prilagodljivošću pogleda na podatke, pri kojim 
pristupima je potrebno skladištenje podataka?(Element61, 2014).  
 Jednostavnost korišćenja. Da li novi pristupi zaista omogućavaju lakše korišćenje? Da li 
to znaĉi da krajnji korisnici mogu uĉiniti sve, da li su i dalje neophodni zaposleni u IT 
odeljenju i spoljni konsultanti? Koji pristup je lakši za korišćenje?(Element61, 2014).  
 Vizuelizacija. Prikaz podataka je veoma vaţan, jer se pomoću njih zaposleni odluĉuju. U 
tom kontekstu, mi smo zainteresovani ili za obezbeĊenje alata za individualni pristup 
mogućnosti za analizu i vizuelizaciju podataka, ili za tranzit na drugog provajdera, 
kupovinu dodatnih modula na postojeća rešenja ili upotrebu MS Office alata. 
 Korisnik ne sme ignorisati kriterijume poslovanja. Ovde se moraju postavljati pitanja 
koja utiĉu na poslovanje cele kompanije.  
7.2.3. Poslovni kriterijumi  
 Troškovi rasporeĊivanja. Da li je uvoĊenje analitike u memoriji stvarno jeftinije za 
kompaniju nego što obećavaju rešenja usluga u memoriji? Od ĉega zavisi cena, od  
preduzeća, korisnika ili pristupa? Postoje li neke prednosti sa uvoĊenjem odreĊenog 
pristupa, ako već imamo uveden jedan pristup?  
 Tehniĉki uslovi. Šta je potrebno za odreĊeni pristup, neki softver i hardver, da li postoje 
ograniĉenja i razlike izmeĊu odreĊenih pristupa? (Element61, 2014).  
 Besplatna verzija i njena ograniĉenja. Da li je vaţno  da kompanije nude mogućnost 
da testiraju svoja rešenja za individualni pristup bez naknade i šta sve moţe da se uradi 




 Ukupni troškovi vlasništva (engl. Total Cost of Ownership, u daljem tekstu TCO). 
Koliko sredstava je potrebno, koliko će biti uloţeno u jedan pristup koji će zadovoljiti 
sve potrebe kompanije? Troškovi ukljuĉuju uvoĊenje, podršku, obrazovanje. Uz pomoć 
procena troškova moţe da se vidi da li je novo rešenje zaista bolje i brţe od starog ili ne 
(Loban, 2013). 
 Obuka i konsalting. Koji su uslovi za uĉenje i obuku za rad sa rešenjem? Ko će nauĉiti 
korisnika – IT odeljenje u okviru kompanije ili spoljni konsultanti? Postoje li razlike 
izmeĊu razliĉitih pristupa za obuĉavanje i savetovanje?(Loban, 2013).  
 Obuka. Da li su dostupni besplatni naĉini obrazovanja, kao što su priruĉnici, primeri 
najbolje prakse u korporativnim radionicama? Šta sve kompanija nudi za rešenje usluga? 
(Loban, 2013) 
 Korisniĉko iskustvo. Da li je moguće pristupiti podacima putem mobilnih ureĊaja? Da li 
je rešenje dostupno u oblaku i koje su opcije dostupne?  
 Podrška. U sluĉaju problema, vaţno je da je kompanija moţe da se obrati nekome ko 
moţe da im pomogne. Oni ne mogu, u stvari, pozvati centar za korisniĉku podršku, jer je 
vaţna poverljivost. Vaţno je kako je sastavljen sporazum o nivou usluga (engl. Service 
Level Agreement, u daljem tekstu SLA), zemlja u kojoj se nalazi preduzeće, slobodni 
agenti i koji je jezik na kome se komunikacija odvija (Keeves, 2011).  
 Sigurnost i samopouzdanje. Veoma je vaţno da podaci  kompanije budu bezbedni, pa 
stoga provajderi moraju biti pouzdani. Veće kompanije lakše garantuju tajnost nego 
manje, kod kojih se dovodi u pitanje postojanje, jer one obiĉno nemaju dovoljno 
iskustva. U kompaniji je takoĊe vaţno kakve prilaze dobijaju korisnici i ko će ih 






8. TEORETSKA POZADINA SISTEMA POSLOVNE 
INTELIGENCIJE 
Ĉinjenica je da sistem poslovne inteligencije, kako mu samo ime govori, nije raĉunarski 
program već arhitektura i integrisani skup aplikacija i baza podataka i pristupa, koji obezbeĊuju 
lak pristup poslovnim informacijama (Atre in Moss, 2003, str. 1). Zato je  neophodno dati ĉvrstu 
teoretsku pozdinu ovog sistema koja polazi od definisanja samog sistema, njegovu 
implementaciju, vaţnost ovog sistema za donošenje odluka preko problema u uvoĊenju 
poslovne inteligencije sve do kljuĉnih faktora uspeha u implementaci ovog sistema. 
Eminentni autori Williams & Williams (2007, str. 7) definišu sistem poslovne 
inteligencije kao skup proizvoda, tehnologija i procedura za organizovanje poslovnih 
informacija pomoću kojih menadţment treba da postigne dobre poslovne rezultate. U 
relevantnoj literaturi se navodi da BI sistemi predstavljaju integrisani skup alata, tehnologija i 
programa proizvoda koji se koriste za prikupljanje, integraciju, analizu i ĉine da podaci budu 
dostupni (Reinschmidt, & Francoise, 2000). MeĊutim, pojedini autori ukazuju i na predrasude 
primene sofisticiranih tehnologija i alata naglašavajući da je „Svako ko i danas veruje da moţe 
ostvariti poslovne ciljeve uvoĊenjem novog IT sistema u zabludi. Ko smatra da je sistem 
poslovne inteligencije inteligentan program koji sam rešava  sve probleme, taj je osuĊen na 
propast‖ (Bachman in Kemper, 2011, str. 15). Za sistem poslovne inteligencije od ogromnog je 
znaĉaja njegova implementacija (Slika 8.1.). 
 
Slika 8.1. Raspored za implementaciju sistema poslovne inteligencije 






U ovom procesu kljuĉne su dve faze, faza implementacije sistema poslovne inteligencije 
i faza iskorišćenja sistema. Vremenski okvir projekta je od izuzetne vaţnosti implementaciju BI. 
Zato treba obratiti paţnju na trenutak u kojem se završavaju mnogi projekti. TakoĊe, neophodna 
je prava vrednost investicije. 
Pojedini eksperti sistema poslovne inteligencije naglašavaju da proces donošenja odluka 
igra vaţnu ulogu u bilo kom  preduzeću i stoga treba planirati i rešiti sve na sveobuhvatan, 
pouzdan i transparentan naĉin (Shimizu, et..al., 2006). Svakodnevne odluke moraju biti takve da 
podrţavaju implementaciju definisane strategije (Gates, 2010, str. 3). Pored navedenih opcija 
prema pojedinim autorima BI sistem moţe takoĊe obezbediti rukovodiocima podatke u realnom 
vremenu i omogućiti im da donose promišljene odluke što će ih staviti ispred svojih konkurenata 
(Gile, et..al., 2006). Poslovna inteligencija se razvija od povećanja produktivnosti zaposlenih u 
prvim fazama razvoja do potpune automatizacije odluĉivanja (Power, 2015, str. 3).  
Poslovno inteligentni sistemi preko transformacije podataka, prvo u korisne informacije i 
na kraju u znanje, omogućavaju preduzeću da olakša i ubrza proces donošenja odluka, 
optimizuje interne procese, poveća operativnu efikasnost, olakša postizanje postavljenih 
poslovnih ciljeva, stvara efikasne poslovne strategije i pruţa konkurentnu prednost kompaniji na 
trţištu (Business Intelligence (BI), 2016). MeĊutim poznati autori naglašavaju da je neophodno 
pri projektu uvoĊenja sistema poslovne inteligencije napraviti analizu koja jasno pokazuje 
troškove vezane za proizvodnju i prihode koji proizilaze iz takve investicije (Atre & Moss, 
2003, str. 30).   
U literaturi se istiĉe da se kljuĉni tehniĉki problemi uvoĊenja poslovne inteligencije  
obiĉno nalaze u integraciji u back-office sistemima, adaptaciji postojećih procesa i rešavanju 
problema nedostataka podataka (Yeoh i Koronios 2010, str. 1). Ieoh i Koronios (2010) predloţili 
su okvir za definisanje kritiĉnih faktora uspeha (CSF) za BI sistemske inicijative, kao što je 
razvoj strategije BI. Ovaj ciklus je ilustrovan na slici 8.2. (Yeoh and Koronios 2010). 
Kritiĉni faktori uspeha podrazumevaju tehnologiju, procese i organizaciju koji se zajedno 
slivaju u poslovnu orjentaciju kroz implementaciju uspeha u vidljivu poslovnu korist. Na 
implementaciju uspeha utiĉu i infrastrukturne i procesne performanse. Za kritiĉne faktore uspeha 





Slika 8.2. CSF za implementaciju BI inicijative 
Izvor: izmenjena od Yeoh and Koronios 2010 
8.1. Modeli zrelosti poslovne inteligencije 
Sistemi poslovne inteligencije u kompaniji uvedeni su na sliĉan naĉin kao i drugi 
informacioni sistemi. Sve prednosti poslovne inteligencije olakšavaju, poboljšavaju i pre svega 
efikasnije omogućavaju donošenje odluka. Kaario i Peltola (2008) dele koristi od boljeg 
upravljanja informacijama u tri kategorije: 1) povećanu efikasnost (tj. veći nivoi automatizacije, 
brţi pristup informacijama i bolje iskorišćavanje informacionog kapitala), 2) poboljšan kvalitet 
informacija i upravljanje rizikom (tj. smanjenje greške, bolja usaglašenost sa potrebnim 
standardima i sigurnost sistema) i 3) veći nivo usluga (tj. dodatna vrednost postojećih usluga, 
povećana dostupnost i brţi procesi). Cooper i saradnici (2000) dodaju da BI omogućava 
efikasnije korišćenje informacija o kupcima, identifikaciju najprofitabilnijih segmenata kupaca i 
razvoj cenovnih struktura i strategija za proširenje odnosa sa kupcima (npr. unakrsna prodaja). U 
nekoj fazi razvoja projekta uvek postoji ţelja da se proceni stepen razvoja ili zrelost projekta.  U 
širim struĉnim krugovima ovo je do danas predstavljeno na više od 200 zrelih modela, npr. u 
oblasti menadţmenta inovacija, upravljanja znanjem, upravljanja projektima (Weber & Curtis, 
2007). Da bi se procenio stepen zrelosti razvijeno je nekoliko modela evaluacije koji će nam 
pomoći da razumemo gde smo bili, gde smo sad i gde treba da idemo sa našim projektom, kako 
bismo mogli bolje dobiti uputstva za poboljšanje našeg sistema. Stoga poslovna inteligencija ne 
podrazumeva samo kvalitetne informacije, nego i omogućavanje i podrţavanje na razliĉitim 




modela, potrebno je izabrati onaj koji je najpogodniji za datu kompaniju ili probleme sa kojima 
se ona susreće u poslu. 
8.1.1. TDWI 
Model poslovne inteligencije zrelosti razvijen je na Institutu za skladištenje podataka 
(engl. The Data Warehouse Institute – TDWI) i prvenstveno se fokusira na tehnološki aspekt 
stepena zrelosti poslovne inteligencije u kompaniji. Razvoj ovog modela je poĉela Vaine 
Eckerson sa Ameriĉkog instituta za prouĉavanje skladišta podataka (The Data Warehouse 
Institute) u 2004. godini. Od 1995. godine Eckerson pokriva pitanja poslovnog obaveštavanja i 
skladišta podataka. Autor je mnogih izveštaja o ovim temama, piše za mnoge poslovne i 
tehnološke ĉasopise, vodi mnoga predavanja o ovoj temi i radi sa kompanijama kao savetnik. 
Najveća poslovna vrednost nekog posla je inteligencija, ne samo u poboljšanom kvalitetu 
informacija, već i u poboljšanom procesu ĉiji je rezultat poboljšanje performansi celokupne 
organizacije (Eckerson & Gonzales, 2012). Pet faza modela zrelosti predstavlja krivu koju prati 
većina kompanija razvijajući svoje sisteme poslovne inteligencije od manje vaţnog troškovnog 
centra do najvaţnijih strateških alata koji vode ka poslovnom uspehu. Model pokazuje 
kompanijin sveobuhvatan pogled na to gde je sada okruţenje za poslovnu inteligenciju, u kom 
pravcu mora ići i kako doći do njega (Felten, 2008). 
 
Slika 8.3. Originalni model nivoa dospeća poslovne inteligencije od TDWI 
 Izvor W. Eckerson & M.L. Gonzales, TDWI Benchmark Guide, 2012, str. 3. 
Slika 8.3. pokazuje da se model zrelosti poslovne inteligencije sastoji  od pet nivoa: nivo  
odojĉadi u kojima su kombinovani nivo pre roĊenja i nivo za decu, nivo deteta, nivo 
adolescenta, nivo odrasle osobe i nivo mudrosti. Kada se kompanija kreće kroz višestruke nivoe, 
poslovna vrednost se povećava, podaci postaju sve konsolidovaniji i logiĉki integrisani u manje 
analitiĉke blokove. Krivulja zrelosti ima oblik zvona, što ukazuje na to da većina kompanija 
danas dostigne nivoe 2. i 3. Samo je nekoliko ostalo u prvoj fazi, a neke su  napredovale ĉak i u 




Kako se biznis inteligencija pojavila kao posebna disciplina poĉetkom devedesetih 
godina, nije iznenaĊujuće što je posle dve decenije većina preduzeća dostigla stepen rastuće 
poslovne inteligencije i što je suoĉena sa problemima ovog perioda.Model definiše svaku fazu 
koristeći niz funkcija, kao što su opseg rada, analitiĉka struktura, percepcija upravljanja, vrste 
analiza, upravljanje, finansiranje, tehnološka platforma, upravljanje promenama i administracija. 
Preduzeća se kroz ovih pet faza razvijaju razliĉitim brzinama i mogu pokazati karakteristike više 
faza u odreĊenom trenutku. Iako je to moguće, malo je verovatno da kompanija moţe preskoĉiti 
bilo koji stepen zrelosti. Preduzeća moraju da nauĉe nešto sa svakog nivoa pre nego što preĊu na 
sledeći. Preduzeća koja se osećaju prinuĊena da uhvate napredak i preskoĉe stepen zrelosti 
obiĉno se suoĉavaju sa problemima koji mogu da štete projektu. Preduzeća koja uspešno 
preskoĉe odreĊeni stepen treba da imaju mnogo viši nivo liderstva, znaĉajne finansijske resurse i 
profesionalce sa znaĉajnim iskustvom poslovne inteligencije, jer samo tako projekat dobija 
uspešan zakljuĉak. Verovatnije je da će kompanija nazadovati u evolucionom ciklusu. Ĉesto je 
uzrok izvan kontrole tima koji vodi projekat npr. spajanje kompanija, kupovina nove kompanije, 
voĊenje nove kompanije, menjanje ekonomskih ili konkurentnih okolnosti ili novi propisi. U 
ovim sluĉajevima, planovi se menjaju kako bi se rešile promene. Ovo uzrokuje da se projekat 
poslovne inteligencije razvija sve dok ne doĊe neoĉekivana promena, a zatim se menja zbog 
promena i vraća se do taĉke pre poĉetka promena (Eckerson, 2004). Slika 8.4. prikazuje 
najnoviji model nivoa dospeća poslovne inteligencije od TDWI. 
 
Slika 8.4. Najnoviji model nivoa dospeća poslovne inteligencije od TDWI 
 Izvor F. Halper & D. Stooder, TDWI Analytics Maturity Guide 2014, str. 9. 
Ovaj model, takoĊe obuhvata pet nivoa zrelosti. To su sledeći nivoi: formiranje, pred 
usvajanje, rano usvajanje, korporativno usvajanje i zrelo vizionarstvo. TDWI je u 2014. godini 
takoĊe proizvela novi model procene nivoa analize dospeća, TDWI Analytics Maturity Model 
Guide, koji smanjuje nivo razvoja poslovne inteligencije na 5 nivoa (Halper & Stooder, 2014). 
Kao što je navedeno od strane šefa istraţivanja za naprednu analitiku na TDWI Fern Halper 
(Halper & Stooder, 2014): „Model je razvijen kao odgovor na potrebe informacionih 
organizacija koje ţele da bolje razumeju kako se njihova implementacija analitike poredi sa 





8.1.2. Model BI Pathway 
Model su razvili Steve Williams, Nancy Williams i Jim Thomann, sva trojica zaposleni u 
kompaniji DecisionPath Consulting. Mnoge organizacije su preduzele velike korake u uvoĊenju 
tehnologija za skladištenje podataka, ali je samo nekoliko uspelo da postigne punu poslovnu 
vrednost vezanu za ove tehnologije. Pošto je industrija skladištenja podataka već priliĉno zrela i 
sada se fokusira na poslovnu inteligenciju, sposobnost postizanja poslovne vrednosti igra vaţnu 
ulogu. Mnogi projekti skladišta podataka su nezadovoljavajući, ne samo zbog tehniĉkih 
nedostataka, već i zbog nemogućnosti kompanije da im pruţi organizacione promene neophodne 
za realizaciju poslovnih vrednosti. Ĉesto se dešava da je projekat skladišta podataka tehniĉki 
izuzetno uspešan, ali nije dobro prihvaćen u interesu i podršci poslovnih korisnika. 
8.1.3. Model HP 
Model je razvio Hewlett-Packard u odeljenju za poslovnu inteligenciju. Hewlett-Packard 
se fokusira na pojednostavljivanju korisniĉkog iskustva u korišćenju tehnologije. On se bavi 
štampanjem, personalnim raĉunarima, softverom, uslugama, informacijskom infrastrukturom i 
jedna je od najvećih kompanija na svetu. IzmeĊu ostalog ima i poseban odeljak koji se bavi 
konsultacijama za poslovnu inteligenciju. Model zrelosti poslovne inteligencije razvijen je na 
osnovu iskustava njihovih konsultanata. Model zrelosti razvijen je da pokaţe napredak poslovne 
inteligencije u kompaniji. Kompanije već neko vreme ulaţu u razliĉite poslovne i informativne 
inicijative, koje se trude da poboljšaju svoje donošenje odluka i sposobnosti poslovne 
inteligencije. Rezultat je širok spektar graĊevinskih blokova koje koriste za postizanje ţeljenih 
ciljeva, prema integrisanom okruţenju poslovne inteligencije. Razumevanje naĉina korišćenja 
prošlih investicija u poslovnu inteligenciju u toku napredovanja na sledeći nivo zrelosti je teško. 
Model zrelosti poslovne inteligencije moţe pomoći u tome, jer pokazuje napredak i pomaţe 
kompanijama da napreduju ka boljoj povezanosti poslovanja i informacionih tehnologija. 
Hewlett-Packard je razvio model zrelosti poslovne inteligencije, kao opis naĉina razvijanja 
mogućnosti za korišćenje poslovne inteligencije za svoje klijente. Model predstavlja formulu za 
uspeh koji se sastoji od olakšavanja poslovanja, informacionih tehnologija i strateškog 
upravljanja i planiranja (The HP Business Intelligence Maturity Model: Describing the BI 
journey, 2009, str. 3). Dimenzija poslovanja opisuje sve veće poslovne potrebe i probleme koje 
pokušavamo rešiti kroz poslovnu inteligenciju. Dimenzija informacione tehnologije opisuje 
informaciona rešenja koja kompanija stekne kako bi sluţila razliĉitim poslovnim potrebama. 
Dimenzija strateškog upravljanja i planiranja je razvoj menadţerskih sposobnosti, što 




karakteristike svakog nivoa i opisuje korake koje preduzeće mora preduzeti ukoliko ţeli da se 
preseli na viši nivo. Model se sastoji od pet faza, a to su: 
 Trenutni posao, 
 Merenje i praćenje poslovanja, 
 Integracija upravljanja performansama i poslovne inteligencije, 
 Promovisanje poslovnih inovacija i produktivnosti ljudi, 


































9. IZBOR MODELA I METODE PROCENE 
Postoji niz modela koji sluţe za procenu stepena zrelosti poslovne inteligencije. Svaki od 
njih procenjuje zrelost na drugi naĉin ili sa drugog aspekta.  
9.1. Evaluacija pojedinaĉnih modela 
U prethodnom poglavlju opisana su tri najrasprostranjenija modela zrelosti poslovne 
inteligencije. Svaki od njih je na putu procene. Model TDWI se prvenstveno fokusira na 
tehnološkom aspektu korišćenja poslovne inteligencije, model modela BI Pathway ocenjuje 
zrelost u smislu sposobnosti organizacije da koristi poslovnu inteligenciju, a HP model ocenjuje 
zrelost u smislu omogućavanja poslovanja, informacionih tehnologija i strateškog upravljanja i 
planiranja. 
9.2. Izbor modela 
U nastavku biće procenjen stepen zrelosti postojećeg rešenja poslovne inteligencije u 
preduzeću „Pogled telekomunikacije‖. Uz pomoć ovih procena, moći će da se identifikuju opcije 
i smernice za dalji razvoj. Na osnovu prethodnih opisa modela i njihove primenljivosti za 
procenu, biće obraĊeni TDWI i BI Pathway modeli za procenu zrelosti.  
Fokus procene zrelosti poslovne inteligencije korišćene predstavljenim modelima je 
veoma razliĉit. Svaki model je fokusiran u odreĊenom pravcu i stoga  moţe dati dobru ocenu. 
Da bi se postigla što potpunija procena osnovnog projekta poslovne inteligencije, najbolje je 
koristiti pojedinaĉnu metodu za segment na koji je fokusiran i dobiti ocenu zrelosti s ove taĉke 
gledišta. 
Prvi pogled je prvenstveno tehnološki, što znaĉi da se ocenjuje trenutna situacija i 
odreĊuju budući koraci ka višem stepenu zrelosti u smislu tehnologije koju koristi firma ―Pogled 
telekomunikacije‖. Koristeći TDWI model  biće procenjen tehnološki aspekt stepena zrelosti 
poslovne inteligencije u kompaniji. Za dobru tehnološku spremnost kompanije za poslovnu 
inteligenciju potrebno je nekoliko godina da se izgradi robusna infrastruktura za poslovnu 
inteligenciju i razviju unutrašnje mogućnosti kompanije potrebne za efektivnu podršku.  
Pet faza modela zrelosti TDWI predstavlja krivu koju prati većina kompanija. Uz pomoć 




inteligenciju sa tehnološkog stanovišta i koji su naĉini unapreĊenja ili poboljšanja poslovne 
inteligencije. 
Drugi aspekat je organizacioni. Sa ovog aspekta dobija se uvid u zrelost poslovne 
inteligencije u vezi sa korišćenjem informacija i njihovim organizacijskim uĉešćem u procesima 
ili celom preduzeću. Poslovna inteligencija je u većini sluĉajeva već postigla tehniĉku zrelost, 
dok je komercijalna upotreba ove tehnologije u većini kompanija u ranoj fazi zrelosti. 
Uz pomoć modela BI Pathway utvrdiće se koji od tri definisana nivoa zrelosti je 
poslovna inteligencija u preduzeću ―Pogled telekomunikacije‖, što pokazuje stepen do kojeg se 
postiţe poslovna vrednost i identifikuju neophodne promene za povećanje zrelosti, a time i 
poslovne vrednosti. Nakon rezimiranja rezultata pojedinaĉnih metoda, biće definisana 
zajedniĉka procena ili objašnjenje stepena zrelosti u odnosu na dobijene rezultate i plasman 
kompanije u odnosu na ove rezultate. 
9.3. Metod procene 
9.3.1. Evaluacija sa TDWI modelom 
Stepen zrelosti prema TDWI metodu se vrši koristeći upitnik. Upitnik nije namenjen 
širokoj populaciji jer bi se dobile proseĉne vrednosti rezultata, već je namenjen ljudima koji su 
odgovorni za poslovnu inteligenciju u kompaniji, što podrazumeva upravljaĉku obaveštenost, 
programere, projektne menadţere i predstavnike korisnika.  
Upitnik ima 40 pitanja, grupisanih u osam kategorija, koje predstavljaju dimenzije 
modela poslovne inteligencije zrelosti. Svako pitanje unutar kategorije ima pet mogućih 
odgovora. Svaki odgovor predstavlja drugaĉiji nivo u modelu zrelosti i meri se sa vrednostima 
od 1 do 5, od 1. stepena deteta do 5. stepena mudrosti. Upitnik pokazuje poene za svaku 
kategoriju, što je prosek svih pet odgovora u svakoj kategoriji. Za ovo se dobija ukupni rejting, 
što je prosek svih osam kategorija. 
Za svaku kategoriju postoji izmeĊu 5 i 25 poena i odgovarajući stepen zrelosti. Ako 
rezultat pada na graniĉnu liniju izmeĊu dva nivoa, onda je povezan sa višim nivoom. Tabela 9.1. 
pokazuje odnos izmeĊu taĉaka i odgovarajućeg stepena zrelosti prema kategoriji. Uobiĉajena 
procena poslovne inteligencije izraĉunava se korišćenjem ponderisanih vrednosti svih pitanja 
podeljenih sa 8. Razlike izmeĊu rezultata svake kategorije ne bi trebale biti iznenaĊenje. 
Poslovna inteligencija ne evoluira u svim dimenzijama. Na primer, ova kompanija moţe biti 











18-22 odrasla osoba 
23-25 mudrost 
Ako se u nekim taĉkama razvoja oĉekuju jaĉe turbulencije u raspored treba ukljuĉiti 
ponor i ambis. U tabeli 9.2. prikazani su rezultati sa ukljuĉivanjem ambisa i ponora. 






18-22 odrasla osoba 
23-25 mudrost 
9.3.2. Evaluacija sa modelom BI Pathway 
Stepen zrelosti uz pomoć modela BI Pathway se dobija prema opisima pojedinaĉnih 
nivoa zrelosti. Za postavljanje kompanije na odgovarajući nivo zrelosti, ljudi koji su odgovorni 
za poslovnu inteligenciju, programeri, projektni menadţeri i predstavnici korisnika, su iste grupe 
kao i kod korišćenja TDWI metode. Procenjuje se postizanje ili sprovoĊenje neophodnih 
promena prema pojedinaĉnim nivoima. Potrebne promene odnose se na ulogu informacija u 
preduzeću, na naĉin definisanja zahteva za informacije i na naĉin korišćenja informacija.  
 
Slika 9.1. Zrelost poslovne inteligencije 




Vaţno je da su informacije blagovremene i korisne, dostupne kad su potrebne, ili da su 
oni integrisani u poslovne procese i da se spajaju sa njima. Kompanija je pozicionirana na 
odgovarajućem nivou zrelosti kroz pitanja o tome šta korisnici ţele ili koje informacije su im 
potrebne, zašto su ove informacije potrebne, kome su potrebne informacije, kada im trebaju i 
gde i kako će se koristiti. Za kompaniju koja se nalazi na odreĊenom nivou, karakteristiĉno je da 
se bavi samo nekim od ovih problema. Slika 9.1. predstavlja grafiĉki prikaz zrelosti poslovne 
inteligencije i poslovne vrednosti. 
Kada je zrelost poslovne inteligencije i poslovne vrednosti na niskom nivou onda nema 
koristi os poslovne inteligencije (nivo 0). Kako se obe kategorije povećavaju, tako raste i korist 
od poslovne inteligencije pa je na nivou 3 upotreba informacija u potpunosti integrisana u 
poslovne procese. 
Organizacija moţe bolje iskoristiti skladište podataka i postići uspeh ako postoji svest o 
tome kako poslovna inteligencija utiĉe na naĉin poslovanja kompanije. Ako je potrebno da se 
iskoristi potencijal koji nudi poslovna inteligencija, to ne treba posmatrati samo kao tehniĉko 
jaĉanje trenutne upotrebe informacija, već se mora promeniti naĉin na koji se radi. Radi se o 
sledećim  promenama u organizacijama (Williams & Williams, 2007, str. 97): 
Promena uloge koju informacije imaju u organizaciji: 
Zbog problema sa blagovremenim i korisnim naĉinom dobijanja informacija od 
operativnih sistema, informacije ĉesto imaju minimalnu ulogu u podršci poslovanja. Sposobnost 
pravovremenih i integrisanih informacija pruţa organizacijama mogućnost razmišljanja o tome 
kako se informacije mogu bolje koristiti za podršku poslovanju. 
Izmena metoda definisanja zahteva za informacijama: 
Većina iskustava u odreĊivanju zahteva za informacijama dolazi od izveštavanja, obiĉno 
kroz definiciju standardnog izveštaja ili pripremu specifikacije za novi izveštaj ili skup 
podataka. Ovakva metoda je vrlo ĉesta u mnogim organizacijama i ĉesto oteţava pruţanje 
informacija koje daju vrednost. 
Promena naĉina korišćenja informacija: 
Zbog nemogućnosti lakog pribavljanja informacija, procesi odluĉivanja su obiĉno 
nestrukturirani. Preduzeća se ĉesto oslanjaju na pojedince sa saznanjima kako bi doneli najbolje 
odluke na osnovu postojećih informacija. Stepen do kog preduzeća mogu promeniti svoje 
poslovanje na osnovu raspoloţivih podataka i kojim efikasno upravlja organizacijskim 
promenama koje dolaze sa novim mogućnostima direktno utiĉu na sposobnost preduzeća da 
iskoriste prednosti koje mogu pruţiti poslovne inteligencije. Sposobnost kompanije da efikasno 





U zavisnosti od poslovnog modela koji koristi organizacija i zavisno od toga gde se 
donose odluke, potrebno je kombinovati podatke koji su dostupni u realnom vremenu sa 
podacima iz prošlosti i na osnovu toga pripremiti korisne informacije. 
Williams S. i Williams N.  ovaj model predstavili su 2007. godine, koji se fokusira na tri 
kljuĉna faktora uspeha BI i podiţe njegov znaĉaj (Williams & Williams, 2007): 
 koordinacija i upravljanje (eng. alignment and governance), 
 snaga (eng. leverage), 
 dostava (eng. delivery). 
Pomenuti kljuĉni faktori su implementirani u sedam kljuĉnih oblasti, konkretno u 
(Williams & Williams, 2007): 
 strateški poloţaj BI, 
 partnerstvo izmeĊu poslovnih odeljenja i IT odeljenja, 
 portfolio menadţmenta BI, 
 upotreba podataka i analize, 
 proces poboljšanja poslovne kulture, 
 uspostavljanje kulture odluĉivanja, 
 tehniĉka spremnost za BI i podatke skladišta. 
Lideri takoĊe moraju da upravljaju procesom promena, implementacije i stabilizacije 
kulture u kompaniji, koji obezbeĊuju da korišćenje informacija, analitika i poslovne odluke 
zasnovane na ĉinjenicama budu ukorenjeni naĉin rada u preduzeću (Williams & Williams, 
2007). 
Kulturne promene u organizaciji lideri postiţu kroz sledeće korake (Williams & 
Williams, 2007): 
 (re)definisanje uloge, koje informacije igraju znaĉajnu ulogu u organizaciji; 
 promena ili poboljšanje naĉina, kako kompanija definiše poslovno-informacione potrebe; 
 promena naĉina, kako se koriste poslovne informacije. 
Kompanije će biti u stanju da sprovede ove korake, što moţe obezbediti najveće moguće 
koristi za organizaciju. Proces kulturne promene, na ĉelu sa BI perspektivom, moţe se opisati 
kao putovanje duţ putanje predvidljivog razvoja, koji se naziva nivo modela zrelosti poslovnih 
informacija i sadrţi tri faze (Williams & Thomann, 2003). 
Prva faza korišćenja informacija je sliĉna situaciji pre uvoĊenja skladišta podataka. 
Redefinisanje uloge informacija u procesu nije sprovedeno. Informacione potrebe se obiĉno 
sastoje od liste elemenata podataka datih od strane poslovnih korisnika IT odeljenja. Fokus je 




rutinu. Korišćenje informacija je nestrukturirano, baš kao i pre uvoĊenja skladišta podataka. 
Prednosti skladišta podataka ogledaju se pre svega u boljem i brţem pristupu informacijama 
(Williams & Williams, 2007). 
 Fokusiranje informacije: ―šta‖ hoće korisnik (spisak podataka, koje je zahtevao) 
 Potencijal ROI: ograniĉen. 
Druga faza BI zrelosti već pokazuje znaĉajna poboljšanja u odnosu na prethodni nivo. U 
ovoj fazi kompanija priznaje da ako ţeli u najvećoj mogućoj meri da iskoristi BI menadţeri 
treba da redefinišu ulogu informacija u organizaciji. Informacioni zahtevi treba da prelaze liste 
zahteva iznesene od strane korisnika, kao i potrebu da se prilagode faktori poslovnih ciljeva, 
odnosno procesa. Treba se fokusirati na pitanje ―šta‖ –informacija koju korisnici ţele, pitanje 
―zašto‖ -korisnici ţele konkretne informacije. Na poĉetku su pitanja ―ko‖, ―kada‖ i ―zašto‖ treba 
odreĊene informacije, jer potrebe za informacijama su direktno povezane sa poslovnim 
procesima koji podrţavaju poslovne ciljeve (Williams & Thomann, 2003). 
 Fokusiranje informacije: ―Ko‖ (u nekim sluĉajevima), ―šta‖, ―kada‖, (u nekim 
sluĉajevima), ―gde‖ (u nekim sluĉajevima), ―zašto‖ ţeli odreĊene informacije. 
 Potencijal ROI: visok. 
Treća, završna faza zrelosti kako bi se dalje razvijala druga faza, na osnovu posmatranja 
svih procesa u kompaniji koristeći informacije. Definisanje informacionih potreba ne završava 
se sa isporukom pravih informacija sa pravim ljudima na pravom mestu i vremenu, ali nastoji da 
u potpunosti razume pojedinosti o tome kako informacije mogu da se najbolje eksploatišu nakon 
što su dobijene od operacije. U ovoj fazi, organizacija napominje da je arbitraţa i ―ad-hoc‖ 
odluka, koja je sprovedena pre informacija, dostupna u potpunosti. Velika kašnjenja ne bi bila 
povoljna za kompaniju. Organizacija u ovoj fazi ima tendenciju da odluka bude prihvaćena od 
strane pojedinih poslovnih korisnika i da proces donošenja odluka bude  sistematizovan po 
pravilima poslovanja. 
Ovo se moţe postići na razliĉite naĉine. Na primer analiza rezultata marketinških 
kampanja moţe da obezbedi standardna pravila odluĉivanja za buduće reklamne kampanje. 
Organizacije standardna pravila menjaju sve vreme jer je uvek bolje da uĉe iz istorijskih 
podataka ili iskustva. Organizacije u ovoj fazi mogu da automatizuju odreĊene procese 
donošenja odluka. Na primer analiza istorijskih proizvodnih kapaciteta i traţnje obrazaca iz 
prošlosti ne moţe da predvidi trendove za budućnost i moţe automatski  da se prosledi u ugovor 
izmeĊu razliĉitih proizvodnih kapaciteta ,odnosno na taj naĉin se optimizuje korišćenje 
proizvodnje na osnovu automatizovanih algoritama. Kada organizacije postiţu taj nivo zrelosti 




optimalne procese donošenja odluka, koje im mogu pruţiti konkurentsku prednost (Williams & 
Williams, 2007). 
 Fokusiranje informacije: ―Ko‖, ―šta‖, ―kada‖, ―gde‖, ―zašto‖ ţeli neke informacije. 
 Potencijal ROI: optimalan. 
Stepen zrelosti moţe se prikazati pomoću Modela zrelosti agencije Gartner. Stope 
Gartner modela su: nesvestan, taktiĉki, fokusiran, strateški, pervazivni (AHO, 2010). Grafiĉki 
prikaz ovih stopa se moţe videti na slici 9.2. 
 
Slika 9.2. Model zrelosti agencije Gartner 
Odlomak i preuzeto iz C. Howson, ITScore Overview for BI and Analytics, 2015. 
U nastavku će biti objašnjene razliĉite faze dizajna Gartnerovog modela stepena zrelosti 
BI, kako ih je definisao Howson (2015): 
 Faza - nesvestnost. BI i analize u ovoj fazi pojavljuju se―ad-hoc‖. Proces odluĉivanja 
nije formatizovan, niti postoji formalna praksa donošenja odluka. Tipiĉno, menadţeri i 
donosioci odluka potrebne informacije daju korisnicima, koji uzimaju  sve dostupne 
informacije uz pomoć sredstava koja su im na raspolaganju u tom trenutku i pokušavaju 
da brzo sastave odgovore na pitanja. Kompanija nema infrastrukturu, nisu definisani 
procesi za analitiku i odluĉivanje ili sprovoĊenje pokazatelja. Ovaj pristup je zgodan jer 




 Faza - taktiĉnost. U ovoj fazi poslovne jedinice i odeljenja pojedinaĉno sprovede BI i 
analitiĉke projekte u cilju optimizacije procesa ili u cilju pronalaţenja odgovora na 
pitanja koja se javljaju u taktiĉkom odluĉivanju. Svaki projekat ili oblast ima svoje IT 
infrastrukture, alate, aplikacije i naĉin merenja performansi. Kao rezultat toga, 
organizacija stvara niz aplikacija, uz pomoć tima zaposlenih u IT, korisnika poslovnih 
aplikacija i operativnih menadţera. Ovi ljudi se malo ili nimalo bave procesom 
modeliranja. Koriste alate za integraciju podataka, analitiku, baze podataka na BIS, koji 
mogu biti u okviru jednog softverskog paketa. Rezultati se dostavljaju putem izveštaja, 
ad-hoc upita i kontrolne table. Podaci se dostavljaju ovim aplikacijama preko sektorskih 
skladišta podataka sa jednostavnim prikupljanjem informacija i modela podataka, 
Unwritten SQL upitima i moţda svi zajedno dodaju neke alate i pristupe za kvalitet 
podataka. Svaki analitiĉki alat ima specifiĉnost podruĉja koje pokriva. 
 Faza - koncentrisanost. U ovoj fazi ljudi, procesi i tehnologija se ukljuĉuju i usmereni 
su kroz celu organizaciju. Viši menadţer, obiĉno iz poslovnih podruĉja preduzeća, 
postaje šampion BI i analitike. Procesni menadţeri i menadţeri informatike upravljanje 
projektima u više poslovnih procesa koji dele analitiku i donošenje odluka (npr. 
marketing i finansije). Korisnici  donose odluke zasnovane na više pogleda na podatke 
da bi utvrdili odstupanja i identifikovali probleme. Većina kompanija osnuje nadleţni 
centar za BI (eng. BI competency center - BICC). Respektivno analitiĉki centar obrazuju 
poslovni korisnici, IT profesionalci i analitiĉari, koji dele znanje i poboljšavaju 
doslednost specifiĉne aplikacije ili koriste informacije. Poĉinju da se pojavljuju tehniĉki 
standardi u širem obimu, ukljuĉujući standardizaciju skladišta IT podataka i BI 
platforme. Takvi standardi nisu nuţno propisani da se postigne taj nivo, ali se 
preporuĉuju za stabilan rast i sistem podrške. Posle svih projekata na nivou cele 
kompanije mogu da se dele isti podaci ili analitiĉki modeli. U najboljem sluĉaju, jedan ili 
dva procesa dele ukupan model podataka i metapodataka da bi kontrolisali samo  
pojedine tehnologije. Na primer alati za integraciju podataka, dele odreĊene meta 
podatke šeme, dok BI platforma deli druge šeme. Prisutno je relativno malo deljenje 
analitike u procesima donošenja odluka, komponentama i resursima. Neka deljenja se 
dešavaju izmeĊu procesa, uglavnom kao podrška pojedinim poslovnim jedinicama, ali 
ovo deljenje obiĉno nije u skladu sa strateškim ciljevima organizacije ili se dešava samo 
sluĉajno. 
 Faza - strategija. U ovoj fazi sponzori postaju izvršni lideri kompanije. Na primer 
generalni direktor (eng. chiefexecutiveofficer–CEO) direktno postaje lider u manjim 




Kompanija definiše okvir indikatora performansi, povezuje mnoge procese u kompaniji u 
skladu sa strateškim ciljevima organizacije. Ovi pokazatelji vode strategiju kompanije. 
BI aplikacije podrţavaju meĊusobno funkcionalno  donošenje odluka i odluĉivanje na 
nivou cele kompanije. Preduzeća i operativni menadţeri mogu da vide uzroĉno-
poslediĉnu vezu izmeĊu kljuĉnih aktivnosti. Svako od analitiĉara do viših rukovodilaca, 
koristi iste BI alate. Upravljanje informacijama na nivou preduzeća (eng. enterprise 
information management – EIM) i deljenje informacija dozreva i oni uţivaju znaĉajan 
ugled i sponzorstva. Kompanija je u stanju da zadrţi visok nivo discipline u oblasti BI i 
analitike projekata. Timovi uĉestvuju u projektima sa definisanim procesima i imaju 
odgovarajuće veštine koje su neophodne za definisanje zahteva, modeliranja i 
upravljanja programom koji podrazumeva agilni razvoj i brzu izradu prototipova. Model 
podataka je generiĉki i visoko standardizuje pravila i analitiku, pa se smanjuje broj 
verzija istih setova podataka. 
 Faza - proţimanje. U ovoj fazi BI i analitika postaju strateška inicijativa Ujedinjenih 
predvoĊenih biznisa i IT strane preduzeća i podrţavana je i delegirana od strane 
Vrhovnog suda u kompaniji. Direktor podrţava ili ĉak imenuje šefa analitiĉara (eng. 
chief analytics officer – CAO) ili šefa na ĉelu podataka (eng. chief data officer – CDO) u 
većim organizacijama. Kompanija razmatra informacije kao strateška sredstva i 
korišćenje BI i analitike koristi za stvaranje dodatne vrednosti, efikasnije poslovanje i 
pruţanje najbolje usluge svojim klijentima u svojoj klasi. Kompanija je konaĉno 
definisala pokazatelje, kojima se takoĊe šire njihovi poslovni partneri, taĉnije kupci i 
dobavljaĉi (npr. za merenje efikasnosti lanca snabdevanja). Ako su prethodni modeli 
zrelost fokusirani na unutrašnje procese i pokazatelje,  ovde je fokus  usmeren iskljuĉivo 
na poslovnu vrednost. Svi uĉesnici koriste iskljuĉivo BI podatke i centralne analitiĉke 
sisteme iskljuĉivo u svrhu koordinisanja i usaglašavanja odluka i odgovora na 
promenljivo poslovno okruţenje duţ celog lanca snabdevanja. Poverenje u informacije i 
analize generisano od strane sistema je potpuno, pa se koristi kao polazna taĉka za 
postavljanje strateških ciljeva. Svi projekti koriste standardizovane procese i dizajn sa 
minimalnom stopom (mada ne sasvim slobodan) sopstvene dorade, u skladu sa 
specifiĉnim potrebama projekta ili regiona. Proces donošenja odluka ukljuĉuje simulacije 
koje ukljuĉuju najbolje prakse u donošenju odluka i optimizacije tehnologije (Howson, 
2015). 
9.3.3. AMR model 
Ovaj model je obnovljen u 2006. godini na osnovu razgovora sa poslovnim korisnicima 




kompanije, kao i procena  odreĊenih rezervi na osnovu kojih su doneta poboljšanja (Hagerty, 
2006). Slika 9.3. prikazuje AMR model nivoa zrelosti poslovne inteligencije po koracima. 
Sa slike se vidi da je na najvišem nivou njihovog dospeća fuzija kulture, filozofije i 
tehnologije u cilju odrţavanja organizacije na osnovu brojki i ĉinjenica (Hagerty, 2006). 
 
Slika 9.3. AMR model nivoa zrelosti poslovne inteligencije 
Izvor: Odlomak i preuzeto iz J. Hagerti, AMR Research Business Intelligence / Performance 
Management Maturiti Model (AMR istraživanje poslovne inteligencije / upravljanje učinkom 
modela Zrelosti), Version 2, 2006. 
U prvoj fazi kompanija pita „Gde smo bili?‖. Kompanije u ovoj fazi koriste pristup 
efikasnosti upravljanja ―odozdo‖. Projekti su fokusirani na taktiĉko-operativnom nivou i 
organizuju se sa ciljem poboljšanja pristupa poslovnim informacijama, koji je potreban za 
isporuku izveštaja i poboljšani uvid u rad svakog odeljenja. 
Informacije u ovoj fazi su uglavnom istorijske i fokusirane  samo na stvarima koje su se 
već dogodile u prošlosti, a koje nemaju uticaja( ali moţe se nešto nauĉiti od njih). Usvajanje ove 
tehnologije u ovoj fazi je minimalna. Kompanije se oslanjaju na desktop alata i ―ad-hoc‖ proces 
za sprovoĊenje i kontrolu analitiĉkih poslova. U nekim sluĉajevima zauzeti su svi analitiĉari, ali 




kompanija izabrala ―lov-raste voće ―, omogućavajući im trenutne koristi, bez previše napora 
(Hagerty, 2006). 
U drugoj fazi, kompanija pita ―Gde smo sada?‖. Na osnovu uspešnog  prvog stepena 
firma poĉinje da se kreće napred, jer ţeli  koristi od brojnih poslovnih prostora, boljeg korišćenja 
postojećih instrumenata i izdvaja više sredstava za promovisanje BI. Projekti su usmereni od 
taktiĉkih na više strateške i veoma su vidljivi unutar i izmeĊu odeljenja. Ipak, još uvek postoje 
mnoge grupe koje deluju u ―silosima‖ informacija. 
U ovom trenutku, moţe doći do lakih problema sa podacima i snaţno oznaĉenim 
projekata. Fokus se pomera na sadašnju efikasnost i kontrolna tabla postaje pogodan medij za 
informisanje zaposlenih o trenutnoj efikasnosti. Podaci u realnom ili skoro realnom vremenu 
igraju vaţnu ulogu (Hagerty, 2006). Kljuĉno pitanje na trećem nivou je ―Gde idemo?‖. Poslove 
vodi nekoliko kljuĉnih ljudi koji imaju jasne finansijske i operativne pokazatelje. KPI su 
direktno povezane sa strategijom organizacije i omogućavaju transparentnost o trenutnom 
napretku i budućim operacijama. U cilju koordinacije resursa i ciljeva koristi se kontrolna tabla i 
indikatori unutar i izmeĊu grupa, koje pomoću postojećih informacija mogu da predvide 
budućnost (Hagerty, 2006). 
Ĉetvrta faza ima pitanje ―Da li smo dosledni?‖. Ovaj nivo je postignut samo u nekoliko 
firmi. Tu se upravlja kljuĉnim indikatorima kulturne filozofije organizacije a ne samo tehniĉkim 
alatima. Postavljanje ciljeva vrši se ―odozgo‖, kaskadno iznad glava  operativaca. Cilj je da se 
postigne jedinstven, konzistentan i zaokruţen pogled na organizaciju. Percepcija i akcija postaju 
stvarnost, jer kompanije prilagode svoj poslovni model i uz pomoć poslova direktno dobijaju 
odgovore u dinamiĉnom poslovnom okruţenju. Ĉinjenica je da su oĉekivanja jasno definisana 












10. Metodološki koncepti merenja performansi poslovanja 
Najpopularniji pristup u praksi je kljuĉni pokazatelj uĉinka (Key Performance 
Indicators– KPI) ali i uravnoteţen sistem indikatora koji je razvijen od strane Robert S. Kaplan i 
David P. Norton. Oba ova pristupa se odnose na upravljanje performansama, ali i tu postoji 
znaĉajna razlika. U prošlosti je predlagano više razliĉitih sistema. Neki od njih, na primer 
aktivnost upravljanja troškovima  (engl. Activity Based Costing, u daljem tekstu ABC), su pre 
svega finansijski orijentisani. Drugi, kao što su upravljanje totalnim kvalitetom (engl.Total 
Quality Management, TQM ispod), imaju više orijentisanih procesa. Postoji veliki broj metoda 
za odreĊivanje uspeha kompanije, a jedan od njih (Department of trade and industry, str. 4-5) 
daje ĉetiri koraka u merenju performansi. To je prikazano na slici 10.1. 
 
Slika 10.1. Koraci merenja uspešnosti 
Izvor: Department of trade and industry, Performance measurement, b.l. 
U prvom koraku odreĊujemo kljuĉne ciljeve kompanije zasnovane na strateškim 
ciljevima. U drugom koraku postavljamo merenja koja jasno ukazuju na postizanje kljuĉnih 
ciljeva. U trećem koraku pokušavamo da shvatimo rezultate i utvrdimo razloge za moguća 
odstupanja od ţeljenih ciljeva, a ĉetvrti korak je preduzimanje akcije za postizanje poboljšanja 
zasnovanih na posmatranim odstupanjima. Turban i saradnici (2011, str. 390) tvrde da se 
merenjem uĉinka mnogo više postiţe nego ako samo pratite postignute rezultate. Efikasne 
metodologije za merenje uĉinka mogu biti: 
 koordiniranje strateških ciljeva kroz inicijative na svim nivoima, 
 blagovremeno identifikovanje problema i mogućnosti, 
 odreĊivanje prioriteta i raspodela sredstava na osnovu ovih prioriteta, 
 menjanje merenja kada postoje promene u procesima i strategije kojima su povezane, 
 raspodela odgovornosti, razumevanje stvarnog uĉinka u odnosu na kompetencije, 
naknade i priznavanje dostignuća, 
 preduzimanje mera za poboljšanje procesa i procedura, 




Turban i saradnici (2011, str. 392) dalje navode i  karakteristike dobrog sistema merenja. 
Radi se o sledećim karakteristikama: 
 On treba da se fokusira na kljuĉne faktore. 
 Mora biti mešavina prošlosti, sadašnjosti i budućnosti. 
 Mora da koordinira potrebe vlasnika, zaposlenih, poslovnih partnera, dobavljaĉa i drugih 
zainteresovanih strana. 
 Merenje mora poĉeti na vrhu i proširiti se ka dnu. 
 Merenja treba da ima ciljeve koji su zasnovani na istraţivanju i realnim pretpostavkama. 
Turban i saradnici (2011, str. 391) takoĊe tvrde da su finansijski izveštaji vaţan deo za 
merenje uĉinka sistema. Prvo, zato što je većina ovih izveštaja direktno ukljuĉena u finansijske 
sluţbe. Drugo zato što većina organizacija  proces planiranja i finansijskog izvršenja vrši 
jednom godišnje. Treće, jer većina rukovodstva i dalje ne veruje u druge finansijske i operativne 
informacije. Mnogi autori smatraju da je najbolji recept za utvrĊivanje kolekcije indikatora, 
merenje performansi i da to moţe biti dobro ili loše. Parmenter (2014, str. 1) izlaţe mnoge 
konfuzije i nesporazume percepcije u odnosu na kljuĉne indikatore performansi i objašnjava 
mogući uzrok loših odluka, jer mnoge kompanije koriste pogrešne indikatore i mnogi od njih su 
greškom oznaĉeni kao kljuĉni indikatori uspeha. Parmenter (2010, str. 1) navodi da postoje ĉetiri 
vrste merenja uĉinka: 
 Kljuĉni pokazatelji rezultata (engl. Key result indicators, u daljem tekstu Kris) koji 
pokazuju koliko je preduzeće bilo uspešno u poreĊenju sa kljuĉnim faktorima uspeha. 
 Pokazatelji rezultata (engl. Result indicators, u daljem tekstu: RIS) govore koji su 
rezultati postignuti. 
 Pokazatelji (engl. Performance indicators, u daljem tekstu: PIs) govore šta treba da 
preduzeće da radi. 
 Kljuĉni indikatori performansi (engl. Key performance indicators, u daljem tekstu: KPIs) 
govore šta treba da se uradi da bi se znaĉajno poboljšali rezultati. 
To je sve prikazano na slici 10.2. gde se vide razliĉite vrste pokazatelja za merenje 
uspeha a to su: kljuĉni pokazatelji ishoda, pokazatelji uspeha i pokazatelji ishoda zajedno i 
kljuĉni pokazatelji uspeha. Eckerson (2009, str. 6) navodi da su indikatori kljuĉnih performansi 
višedimenzionalni. Drugim reĉima, to znaĉi da oni imaju odlike u zavisnosti od sadrţaja 
predmeta, koji su predstavljeni u nastavku. 
 Strategija, 
 Ciljne vrednosti, 





 Vremenski okvir, 
 PoreĊenje, 
 
Slika 10.2. Razliĉite vrste indikatora za merenje uspeha 
Izvor: D. Parmenter, Key performance indicator, 2007, str. 6.. 
 
Sliĉno shvatanje izlaţu Turban i saradnici (2011, str. 390). Oni ukazuju na to da su 
kljuĉni indikatori uĉinka više karakteristiĉne osobine, kao što su: 
 Strategije. KPI je oliĉenje strateških ciljeva. 
 Ciljevi. KPI meri uĉinak definisanih ciljeva. Ciljevi definisani u strategiji biznis planova 
mogu se pojaviti u razliĉitim oblicima (npr. gubitak ciljeva, smanjenja ciljeva, apsolutni 
ciljevi). 
 Baza. Ciljevi su specifiĉni opseg performansi (npr. iznad, unutar ili ispod cilja). 
 Kodiranja. Opseg je kodiran u softveru i omogućava vizuelizaciju performansi (npr. 
zelena, ţuta, crvena). Kodiranja mogu biti zasnovana na procentu ili drugim sloţenijim 
pravilima. 
 Vremenski okviri. Cilj dodeljuje rokove koji se moraju postignuti. Vremenski okviri su 
ĉesto podeljeni u manje vremenske periode u kojima su odreĊene prekretnice u radu. 
 PoreĊenja. Ciljevi se mere pomoću osnovne linije ili repera. Rezultati prethodne godine 
se ĉesto koriste kao merilo, oni se takoĊe mogu koristiti i kao bilo koji broj spoljnih 
merila. 
Parmenter (2010, str. 12, 6) kaţe da kompanija ima do 10 kljuĉnih indikatora 
performansi, koji se moraju konstantno pratiti, a da društvo mora pripremiti svoje zaposlene na 




Razloge za merenjem, razni autori, navode drugaĉije. Marr (2007, str. 98) je grupisao razloge u 
tri kategorije koje su dole nabrojane, što ilustruje slika 10.3. 
 Izveštavanje i usklaĊenost.  
 Nadzor ponašanja.  
 Strateško odluĉivanje i organizaciono uĉenje. 
 
Slika 10.3. Elementi i uzroci rada merenja 
Izvor: B. Marr, Strategic Performance Management, 2006, str. 99. 
Da bi se olakšalo stvaranje kljuĉnih indikatora performansi Johnston (2013) postavlja 
ĉetiri principa: 
 Merenja treba da bude proces, a ne samo rezultat. Ĉekanje krajnjeg rezultata da se  vidi 
da li je uraĊen dobar posao nije uvek dobar plan. U većini sluĉajeva, to je loš pristup. 
Ako se u toku rada procesa praćenja rezultata i predvidi šta da oĉekuje, to moţe  da znaĉi 
da se tokom procesa implementacije nešto promenilo. 
 KPI mora biti logiĉan. Svaka kompanija posluje na svoj naĉin, u nekom drugom 
okruţenju i ima tako pogodne svoje karakteristike. Kljuĉni indikatori uĉinka treba da se 
urade na takav naĉin da su vaţni i kljuĉni kompaniji. U suprotnom, postoji nekoliko KPI 
koji su priliĉno uopšteni i mogu se primeniti u mnogim preduzećima, ali je vaţno da se 
razmisli o tome koje informacije bi bile zaista korisne za društvo. 
 Disperziranost vlasništva. Odgovornost za KPI ne bi trebalo da bude izreĉena iskljuĉivo 
na jednu osobu ili tim. Svako lice koje obavlja deo procesa, treba da bude odgovorno za 
izradu izveštaja. 
 Korišćenje informacija. Mnoge kompanije zapravo ne koriste te informacije da im KPI 
poboljša performanse. Zaposleni u kompaniji moraju biti posvećeni pravilnoj upotrebi 
KPI i  to mora biti pravi pokazatelj prihvatanja dugoroĉnih odluka. 
Mnoge kompanije već imaju sisteme za merenje performansi, koje ukljuĉuju finansijske i 
nefinansijske pokazatelje. Ciljevi i indikatori uĉinka u sistemu  proizlaze iz vizije i strategije 




Finansijski ciljevi i pokazatelji treba da igraju dvostruku ulogu: da se utvrdi finansijski 
uĉinak koji se oĉekuje od strategije i da deluje kao finansijski ciljevi za opšte ciljeve i 
pokazatelje svih drugih aspekata sistema (Kaplan & Norton, 2000). U perspektivi poslovanja 
klijenata menadţeri identifikuju segmente kupaca i trţišne segmente u kojima je poslovna 
jedinica da bi se takmiĉili i uoĉavaju pokazatelje poslovanja u ovim ciljnim segmentima (Kaplan 
& Norton, 2000). Pristup uravnoteţenom sistemu indikatora obiĉno identifikuje potpuno nove 
procese, u kojima organizacija mora da pokaţe i da ispuni ciljeve u oblasti poslovanja sa 
klijentima kao i finansijske ciljeve (Kaplan & Norton, 2000).  
Kaplan & Norton istiĉu da su finansijski i nefinansijski pokazatelji informacionog 
sistema potrebni za sve zaposlene na svim nivoima. Donosioci odluka moraju biti svesni 
finansijske implikacije svojih odluka i postupaka; menadţeri treba da budu svesni dugoroĉnih 
finansijskih performansi (Kaplan & Norton, 2000). Kaplan & Norton istiĉu da treba da se pojavi 
na nivou organizacije kao celine, ali i na nivou strateških poslovnih jedinica. Jedan od 
najprihvaćenijih sistema za merenje performansi dao je Eckerson (2011) u svom radu 
―Performance Dashboards‖ gde on govori o efikasnim tablama (engl. Performance Dashboards) 
koje su deo većeg sistema upravljanja uĉinkom te omogućavaju preduzećima merenje i praćenje, 
efikasno upravljanje poslovanjem.  
Efikasne kontrolne table igraju kljuĉnu ulogu u razvoju poslovnog upravljanja uĉinkom i 
daju prozor performansama i vizuelnim naĉinom pokazuju napredak ciljeva. Eckerson (2011, 
str. 10-18) navodi da postoje tri vrste aplikacija, tri aspekta podataka i tri vrste kontrolnih tabli. 
Efikasne kontrolne table se sastoje od tri aplikacije: praćenje primene, aplikacije za analizu i 
upravljanje aplikacijama. Svaka aplikacija pruţa poseban skup funkcionalnosti. Praćenje 
primene na osnovu pravovremenih i relevantnih podataka, obiĉno sa grafiĉkim elementima, 
prikazuju vaţne informacije na jednom mestu. Aplikacija za analizu omogućava korisnicima da 
analiziraju i da istraţuju podatke efikasnosti u više dimenzija i na razliĉitim nivoima.  
Aplikacija za upravljanje podstiĉe komunikaciju izmeĊu menadţmenta, menadţera i 
zaposlenih i rukovodećem osoblju daje kontinuirano povratnu informaciju kroz niz kritiĉnih 
aktivnosti, koje im omogućavaju da upravljaju svojom organizacijom u pravom smeru. Prilikom 
prikazivanja podataka u tablama kontrolne efikasnosti, korisnici se mogu kretati kroz tri sloja 
aspekata: grafiĉki aspekt, multi-dimenzionalni aspekt i operativni aspekt. Korisnici mogu 
efikasno pristupiti kontrolnim tablama, preko jednog od ovih slojevi, ali većina moţe poĉeti sa 
pogledom na grafiĉka merenja i kroz multidimenzionalni pogled izbliza. 
Gornji sloj daje grafiĉki prikaz pokazatelja uĉinka, obiĉno u obliku grafikona i 
upozorenja. Kada rezultati prelaze graniĉnu vrednost, kontrolni panel će upozoriti korisnika 




Multidimenzionalni aspekt se obiĉno sastoji od dimenzija podataka koji omogućavaju 
korisnicima da budu izmeĊu polja podataka i hijerarhije. Alati za multidimenzionalne analize 
omogućavaju korisnicima da pretraţuju okrećući podatke i razmatrajući izuzetke i trendove, u 
bilo kom aspektu. Poslednji aspekt omogućava korisnicima da vide detaljne informacije, kao što 
su fakture, dokumenta i podatke koji se ĉuvaju u skladištima podataka ili transakcijama 
sistemima. Korisnici kojima trebaju ove informacije moraju i da razumeju glavni uzrok 
problema.  
Postoje tri vrste tabli efikasnosti: operativne, taktiĉke i strateške. One se razlikuju 
uglavnom u odnosu na nivo na kojem se koriste u aplikaciji. 
 Operativne kontrolne table prate kljuĉne poslovne procese i naglašavaju praćenje koje je  
više od analize ili upravljanja podataka. Omogućavaju upravljanje i kontrolu operativnih 
procesa uz pomoć detaljnih informacije, koje se redovno aţuriraju. 
 Taktiĉke kontrolne table prate odeljenja procesa i projekte i naglašavaju analizu koja je 
više od praćenja ili upravljanja. Uprava koristi taktiĉke table za gledanje i merenje 
performansi ekspertskih grupa o menadţerima kompanija i nivoima koje koriste da bi 
pratili optimizaciju procesa. 
 Strateške kontrolne table sluţe za praćenje implementacije strateških ciljeva, kao i 
praćenje i analizu. Ĉesto se pruţaju kroz izbalansiran sistem indikatora. Uprava koristi 











11. METODOLOŠKI KONCEPTI UPRAVLJANJA 
PERFORMANSAMA I EFIKASNOST POSLOVANJA 
11.1. Definisanje upravljanja performansama i efikasnosti poslovanja 
Prema poznatim autorima, upravljanje poslovnim performansama (u daljem tekstu: 
BMP) uopšteno ima zadatak da ciljeve pretvori u planove, nadgleda njihovu implementaciju i 
kritikuje poboljšanje finansijske i operativne efikasnosti poslovanja (Turban, Aronson, Liong & 
Sharda, 2007a, str. 386). Veliki broj eminentnih autora u svojim radovima predstavilo je 
definicije ovog termina. Neke od najprihvaćenijih su date u nastavku: 
Eckerson (2006a, str. 30) daje sledeću definiciju: ―BMP je niz organizacionih procesa i 
aplikacija koje osiguravaju optimalnu implementaciju poslovne strategije.‖ 
Drugi autori poput Cokins (2006, str. 18) istiĉu da upravljanje performansama i 
poslovnim rezultatima znaĉi upravljanje implementacijom strategije u organizaciji, gde se radi o 
promenama planova u rezultate. Poznati autor Morgan (2012) piše u svom ĉlanku da je BPM 
proces koji donosi doslednost odeljenja širom kompanije, bez obzira na veliĉinu i poslovnu 
strategiju. Isti autor smatra da je BPM jedan od najvaţnijih procesa za ljude koji su 
zainteresovani za postizanje poslovnog podudaranja. TakoĊe pojedini autori istiĉu da BPM 
stvara visok nivo interesa i aktivnosti u poslovnim zajednicama, jer pruţa menadţmentu svoje 
najbolje opcije kako bi ispunili svoju poslovnu metriku i postigli svoje poslovne ciljeve (Ballard, 
i dr., 2005, str. 11). Prema eminentnom autoru BMP ukljuĉuje sledeće aplikacije i alate 
(Eckerson, 2006a, str. 29): 
 kontrolne ploĉe, 
 budţete, 
 finansijske konsolidacije, 
 raĉunovodstvene izveštaje, 
 poslovna obaveštenja, 
 portale sa ugraĊenim kljuĉnim pokazateljima uĉinka, 
 strateške mape, 
 programe predviĊanja i 
 projektovanje alata za planiranje. 
U literaturi je prisutna i definicija da BPM pokriva sveobuhvatni poslovni pristup u 





Slika 11.1. Sveobuhvatni poslovni pristup 
Izvor: C. Ballard et al. Business Performance Management,Meets Business Intelligence,2005, 
str. 3. 
Sveobuhvatan pristup omogućava integraciju i korišćenje poslovne inteligencije, 
upravljanja poslovnim procesima (BPM), upravljanja poslovnim uslugama (BSM), praćenja 
poslovnih aktivnosti (BAM) i upravljanja (angl. Corporate Performance Management, CPM) za 
postizanje jedinstvenog pogleda na preduzeće (Ballard i sar., 2005, str. 3).  
11.2. Procesi za upravljanje performansama i poslovnom efikasnošću 
Postoje razliĉiti procesi za upravljanje performansama koji su brojni autori razradili kroz 
razliĉite pristupe. Jedan od takvih pristupa zastupaju Nagpal i Krishan koji smatraju da je 
organizaciona struktura hijerarhijski podeljena na tri razliĉita nivoa. Ovi nivoi su strateški, 
taktiĉki i operativni. (Slika 11.2.) 
 
Slika 11.2. Pristup BPM-a 
Izvor: A. Nagpal & K. Krishan, Business Performance Management: Next in Business 




Pojedini autori za upravljanje performansama istiĉu da se optimalan rad moţe postići 
postavljanjem ciljeva (1.strateško planiranje),  postavljanjem inicijativa i planova za postizanje 
ovih ciljeva (2. planiranje), praćenjem (3. monitoring i analiza) i korektivnim akcijama (4. akcija 
i adaptacija) (Turban i sar., 2007a, str. 388). (Slika 11.3.): 
 
Slika 11.3. Sastav BPM procesa 
Izvor: W. W. Eckerson, Performance Dashboards:Measuring, Monitoring and Managing your 
business, 2006a, 
Interesantan pristup ovom problem daje i poznati autori Paladino (2007, str. 4) koji 
navodi pet kljuĉnih principa koji omogućavaju veću organizacionu efikasnost nego ikada ranije 
kroz procese: 
 Princip 1: Uspostaviti i razviti okruţenje BPM i lidere, 
 Princip 2: Osveţiti i preneti strategiju, 
 Princip 3: Izgraditi i upravljati strategijom, 
 Princip 4: Poboljšati performanse, 
 Princip 5: Upravljanje i sila znanja 
U svojim radovima Turban i saradnici razraĊujući kljuĉne procese za upravljanje 
performansama i poslovnom efikasnošću (2007b, str. 182) navode da većina preduzeća i 
poslovnih sistema koristi sistem za kontrolu dijagnostike radi praćenja performansi i odstupanja 




transformiše ulaznu jedinicu u izlaznu jedinicu, tako da se mogu uporeĊivati rezultati i u sluĉaju 
odstupanja vraćaju se kao povratne informacije. To prikazuje donja slika 11.4. 
 
 
Slika 11.4. Dijagnostiĉki monitoring sistem 
Izvor: E. Turban et al., Business Intelligence; A Managerial Approach, 2007, str. 183. 
Postavljanjem poslovne strategije kroz kritiĉne varijable uspeha dolazi se do cilja. 
Veoma vaţnu ulogu izmeĊu ulaza i izlaza igraju procesi. U koraku aktivnosti i adaptacije se 
proces moţe podeliti u taktiĉki i strateški pristup. U tom smislu poznati autor Ballard (2005, 
str.55) smatra da je to taktiĉki pristup za korisnike koji posmatraju kontrolne table i upozorenja 
da mogu reagovati što je pre moguće. MeĊutim, prema istom autoru u strateškom pristupu, na 
osnovu informacija dobijenih iz analiza, menadţeri mogu primeniti i preduzeti velike poslovne 
inicijative, kao što su dodavanje novih poslovnih aktivnosti, preraspodela resursa i usvajanje 
snaţnije tehnologije. 
U relevantnoj literature se mogu naći stavovi poput Budytendijk, Oestreich, O’Rourke, 
Hatch i Youell (2009, str. 6) koji tvrde da preduzeća i poslovni sistemi moraju stalno teţiti 
boljim i drugaĉijim mogućnostima za uspešno upravljanje BPM. Na kraju krajeva, kljuĉni 
procesi BPM-a treba da pomognu organizacijama da se pridrţavaju stvarnih mogućnosti i da ne 
insistiraju na bilo kakvim planovima. 
11.3. Merenje performansi i efikasnost poslovanja 
Alati za upravljanje performansama koriste se u kombinaciji sa alatima poslovne 
inteligencije radi poboljšanja planiranja, izrade finansijskih izveštaja i merenja performansi u 




merenje performansi i poslovne efikasnosti, kao proces koji pomaţe menadţerima u praćenju 
implementacije poslovne strategije preduzeća uporeĊivanjem stvarnih rezultata u odnosu na 
postavljene strateške ciljeve preduzeća.  
TakoĊe, isti autor navodi da sistem za merenje uĉinka i performansi obiĉno sadrţi 
sistematiĉne metode za postavljanje poslovnih ciljeva, kao i periodiĉne izveštaje o povratku koji 
pokazuju napredak ka ovim ciljevima. Sistem performansi prema pomenutom autoru igra vaţnu 
ulogu u poboljšanju kvaliteta i produktivnosti aktivnosti organizacije i pomaţe menadţerima da 
se prilagode i nauĉe. U svojim istraţivanjima Eckerson (2006a, str. 201) takoĊe predstavlja alate 
za merenje performansi. On navodi dvanaest karakteristika za efikasne kljuĉne pokazatelje 
uĉinka i efikasnosti: 
 usklaĊeni sa strategijom i ciljevima, 
 u ―vlasništvu‖ pojedinca ili grupe, 
 predvidljivi, 
 korisnici blagovremeno odgovaraju na njih, 
 malo ih je, 
 mogu biti razumljivi, 
 uravnoteţeni i povezani, 
 pokreću promene, 
 standardizuju, 
 spadaju u kontekst, 
 podrţani su podsticajima, 
 odgovarajući su. 
Većina autora se ne slaţe oko broja  KPI. U tom smislu Eckerson (2006a, str. 210) kaţe 
―manje je više‖. U svojim istraţivanjima Eckerson objašnjava da preduzeća imaju trend 
dodavanja KPI-a koje nikada ne bi trebalo izbrisati. Eckerson (2009, str. 20) iznosi rezultate 
istraţivanja TDVI Instituta da preduzeća i poslovni sistemi imaju u proseku od jedanaest do 
dvadeset pet KPI.  
MeĊutim, u literaturi se mogu naći i mišljenja poput  Panmerter (2007, str. 22) koji istiĉe 
da bi preduzeća i poslovni sistemi trebali imati deset KPI. U uslovima aktuelne ekonomske krize 
i oteţanih uslova poslovanja danas gotovo i da ne postoji preduzeće koje ne koristi sistem za 
merenje performansi i poslovnog uĉinka. U tom smislu i poznati autori Turban i saradnici 




11.4. Metodologija efikasnosti upravljanja i poslovne efikasnosti 
Metodologiju uravnoteţenog sistema indikatora razvili su Robert S. Kaplan i David P. 
Norton. Pomenuti autori Kaplan i Norton (2000, str. 20) definišu BCS sledećim reĉima: ―Ciljevi 
i pokazatelji uĉinka u sistemu potiĉu iz vizije i strategije preduzeća i mere se performanse 
preduzeća u ĉetiri aspekta: finansijski aspekti, aspekti poslovanja sa klijentima, aspekti internih 
poslovnih procesa i aspekti uĉenja i razvoja. 
MeĊutim, balansiran sistem indikatora iz jednostavnog okvira za merenje performansi i 
efikasnosti poslovanja je prešao u sveobuhvatni sistem strateškog planiranja i upravljanja, kada 
su upravo autori  Kaplan i Norton otkrili neke nedostatke i neizvesnosti u prethodnom dizajnu. 
Rezultati istraţivanja ukazuju da novi okvir ne samo da pruţa merenja performansi, već pomaţe  
da se  odredi šta treba uraditi i meriti i takoĊe  omogućava upravljaĉkim strukturama preduzeća  
da zaista sprovode svoje strategije. Poznati autori Kaplan i Norton stoga smatraju da je 
balansirani sistem indikatora sistem upravljanja, a ne samo sistem merenja koji omogućava 
preduzećima i poslovnim sistemima da objasne svoju viziju i strategiju, a zatim ih pretvaraju u 
aktivnosti (Kaplan & Norton, 2007, str. 4). 
Pojedini autori istiĉu da se indikatori rasta  fokusiraju na sposobnosti zaposlenih, 
kvalitetu informacionih sistema i podršku za postizanje ciljeva preduzeća (Hopf, Str. 8). 
Eminentni autori Kaplan i Norton (2000, str. 135) istiĉu  da ovaj aspekt pruţa preduzeću 
infrastrukturu u postizanju ambicioznih ciljeva identifikovanih u preostala tri aspekta i da su oni 









12. Upravljanje projektima poslovne inteligencije 
Upravljanje projektima poslovne inteligencije je proces koji je od izuzetnog znaĉaja za 
normalno funkcionisanje preduzeća i ostvarivanje pozitivnih finansijskih rezultata. Iz tog 
razloga je neophodno napraviti analizu koja jasno pokazuje troškove vezane za proizvodnju i 
prihode koji proizilaze iz takve investicije (Atre & Moss, 2003, str. 30). Ova analiza se u 
literaturi naziva strateško usklaĊivanje ili strateško poravnjanje (Slika 12.1.). 
 
Slika 12.1. Strateško poravnanje 
Izvor: Strategic alignment, b.l. 
Strateško poravnanje obuhvata strategiju, portfolio, projekte i performanse. 
Eminentni autori Gutierrez, Orozco, i Serrano (2006) smatraju da se strateško 
usklaĊivanje ostvaruje: 
 razumevanjem kljuĉnih faktora uspeha organizacije, strategije i ciljeva; 
 preciznim definisanjem poslovnih problema kojima organizacija traţi odgovore na svom 
putu; 
 preciznim definisanjem alata, metoda i procesa koji će se koristiti za merenje 
performansi organizacije i  
 preciznom definicijom potreba za informacijama organizacije. 
Proces upravljanja projektima, radi lakšeg ostvarivanja strateškog poravnanja, moţemo 





Slika 12.2. Procesi projekata po PMI 
Izvor: PMBOK, 1996 god. str.28 
 Start – obezbediti sve potrebno za projekat i time olakšati poĉetak projekta, 
 Planiranje - osmisliti realan plan, nakon ĉega  projekat obezbeĊuje poslovnu potrebu, 
koja je inicirala projekat, 
 Implementacija - koordinacija ljudi i resursa u ţelji da se uspešno sprovede planirani rad, 
 Monitoring - praćenje napretka projekta i obezbeĊivanje uslova da se ciljevi projekta 
ispune i 
 Prestanak - pregled rezultata projekta i formalno završavanje projekta. 
12.1. Razlike izmeĊu tradicionalnih IT i projekata poslovne inteligencije 
Na prvi pogled, moglo bi se oĉekivati da su projekti poslovne inteligencije sliĉni 
tradicionalnim IT projektima, koji se sastoje od tipiĉnih faza, kao što su: definisanje zahteva, 
analiza, dizajn, razvoj, testiranje, rasporeĊivanje, monitoring. U osnovi, to je taĉno, ali postoje 
neke posebnosti u kojima se projekti poslovne inteligenciju od drugih razlikuju (Reinschmid, 
2000, str.33): 
 Poslovni (krajnji) korisnici su više ukljuĉeni nego u tradicionalnim projektima, 
 Velika potreba za iskustvom, 
 Nedefinisani zahtevi, 
 MeĊuodeljenski projekat i 
 Podaci dolaze iz razliĉitih izvora. 
U projektima poslovne inteligencije, posebno u sferi projekata vezanih za skladištenje 
podataka, ―Data mining‖ ili operativno skladištenje podataka, preporuĉljivo je obratiti paţnju na 




Obim – U sluĉaju nedostatka iskustva u implementaciji projekata poslovne inteligencije, 
prag oĉekivanja ne treba da bude previše ambiciozan. Mnogi projekti propadnu zbog preterano 
velikih oĉekivanja. Ako je moguće, neophodno je u svakoj iteraciji projekta praćene rezultata na 
manjem prostora sistema, na koje ćemo ukoliko je sve u redu prebaciti podatke. Ako promenimo 
obim projekta pre poĉetka projekta, postoji rizik da će doći do prekoraĉenja budţeta, ili je 
moguć neuspeh projekta (McCall, 2001.). 
Resursi – Ĉlanovi tima jednog projekta poslovne inteligencije mogu imati sledeće uloge 
(Brio, Softvare, 2003.): nosilac projekta, specijalista odreĊenog podruĉija, menadţer projekta, 
administrator mreţe, planer za podršku krajnjim korisnicima, developer, trener krajnjih 
korisnika. Dalje, postoje dve grupe: grupa opštih poslova i IT grupa. Ĉlanovi obe grupe moraju 
biti od starta svesni ĉinjenice da projektom upravljaju ĉlanovi opšte poslovne grupe, tako da je 
njihovo uĉešće u projektu  od kljuĉnog znaĉaja za sam projekat. Tri osobe u okviru tima svojim 
radom mogu biti od presudnog znaĉaja: nosilac projekta, specijalista odreĊenog podruĉija i 
sposobni korisnici. Nosilac ima moć i uticaj u kompaniji.  
Ako nosilac aktivno ne podrţava projekat, manje su šanse za uspeh projekta. Specijalista 
odreĊenog podruĉija zna najbolje sve poslovne zahteve i njihovo prisustvo je neophodno za 
vreme stvaranja i verifikacije odreĊenih rešenja. Moţe na najbolji naĉin preneti znanje krajnjim 
korisnicima o izvorima podataka, naĉinu primene i svojim znanjem i veštinama mogu doprineti 
efikasnom sprovoĊenju projekta. TakoĊe nije zanemarljiva uloga ĉlanova IT, jer bez njih nema 
infrastrukture, pravilno dizajniranih i konstruisanih aplikacija za baze podataka i naravno 
projekat neće doneti ţeljene rezultate. 
Raspored – Tokom planiranja projekta treba uzeti u obzir predloge ĉlanova grupe i 
spoljnih eksperata, koji imaju iskustva sa ovakvim projektima. Ako projekat kasni, prema 
navedenom rasporedu, ukoliko se to ne promeni momentalno, postoji velika verovatnoća da 
neće uspeti. Uticaj na kredibilitet projekta imaju svi koji su ukljuĉeni, a najvaţniji su nosilac i 
menadţer projekta. Posebna paţnja je potrebna kod procesa transformacije podataka. Ova faza 
je skoro uvek potcenjena u smislu kompleksnosti poslovanja i vremena potrebnog za realizaciju. 
12.2. Metodologije projekata 
Pristup izgradnje okruţenja projekta poslovne inteligencije u prošlosti je dovodio do 
velikog broja razliĉitih metodologija. Formirane su dve grane: jedna, u kojoj se nalaze 
metodologije koje su kreirane od strane struĉnjaka iz te oblasti (Kimball, Mos i drugi) i druga, u 
kojoj su metodologije oblikovane od strane kompanija koje imaju vodeću ulogu u ovoj oblasti.  
Tipiĉan predstavnik druge grupe je kompanija Microstrategy metodologija TAS (TAS 




U nastavku će biti opisana dva pristupa koji se koriste za skladištenje podataka projekata. 
Prvi je metodologija koju su napisali Adelman i Moss (2000.) i pogodna je za projekte manje i 
srednje veliĉine - metodologija manjih projekata, skladištenje podataka. 
 Drugu metodologiju su napisali Kimball i ostali (Kimball et al., 1998.) i predstavlja 
kompletan razvojni poslovni ciklus trodimenzionalnog skladištenja podataka - metodologija 
izgradnje distributivnih baza podataka  i ţivotni ciklus projekta poslovne inteligencije. 
12.2.1. Metodologija manjih projekata, skladištenje podataka 
Neke od metodologija razvoja projekta za skladištenje podataka su podeljene po fazama. 
Metodologija koja je napisana od strane Adelman i Moss (2000, str. 207), podrazumeva 
grupisanje u velike razvojne korake. Aktivnosti iz faze u fazu slede u nizu, nakon prve poĉinje 
druga faza. Projekti skladištenja podataka se obavljaju u nizovima koji obiĉno pripadaju 
odreĊenoj fazi. S druge strane, aktivnosti se odvijaju u nekoliko tradicionalnih faza i te 
aktivnosti se ponavljaju. Radi se o sledećim aktivnostima: 
 Sporazum o projektu, 
 Uspostavljanje tehnoloških platformi, 
 Prikupljanje podataka i priprema podataka, 
 Upiti i izveštaji, 
 Implementacija i 
 Razmatranje posle implementacije. 
U nastavku teksta su data detaljnija objašnjenja pojedinih aktivnosti  
 Uspostavljanje tehnoloških platformi 
Deo projekta se odnosi na obezbeĊivanje tehnološkog okruţenja pa je stoga neophodan 
korak da se analizira predloţena potrebna tehnologija u projektnom sporazumu.  
Neophodne tehnologije mogu biti (Adelman, Moss, 2000, str.215): 
 Hardver, 
 Sistem za upravljanje bazama podataka, 
 Alati za izvlaĉenje, transformisanje i uĉitavanje podataka (ETL) 
 Alati za ĉišćenje podataka, 
 Alati za upite i izveštavanje, 
 Alati za testiranje i  
 Baza podataka. 
 Implementacija i komunikacija 
Po završetku razvoja i stabilizaciji sistema baza podataka treba sistem implementirati i 





Tabela 12.1. Aktivnosti koje su neophodne pri uvoĊenju sistema u produkciju 
AKTIVNOST PROIZVOD 
Instalacija ETL i programa za upite i izveštaje u 
produkciono okruţenje 
Izvršni kod ETL procedure 
Implementacija baza podataka u produkcijsko 
okruţenje 
Instalirana baza podataka 
Obuka korisnika Obuĉeni operateri za rad u sistemu 
Završetak projekta 
Aţurirana dokumentacija 
Aţurirani meta podaci 
Završni izveštaj o projektu 
Izvor: Adelman, Moss, 2000 god.str. 222 
Implementacija bi trebala biti najjednostavniji korak procesa. Ovo je sluĉaj kada su 
prethodni koraci prikupljanja podataka, potreba i planiranja bili pravilno i taĉno izvedeni. 
Stvaranje i modelovanje skladišta podataka, kontrolne table i izveštaji i definisanje mogućnosti 
za bušenje u dubini ĉine oĉigledan sledeći korak u realizaciji poslovne inteligencije rešenja 
(Canes, 2009, str. 7). 
Kljuĉni korak koji se ponekad previdi ili nenamerno preskoĉi, planira strategiju 
komunikacije. Deo komunikacija, element koji ĉesto nedostaje, korisnicima predstavlja novi 
pristup poslovnoj inteligenciji, koja ĉesto menja procese u samoj organizaciji i navike 
zaposlenih kompanije. Korisnici moraju dobiti nove metode za informisanje i nauĉiti  kako da 
im pomognu u njihovom radu, kako da reaguju u odreĊenim situacijama i šta one predstavljaju u 
mozaiku performansi preduzeća (Canes, 2009, str. 7). 
 Za mala i srednja preduzeća komunikacija je posebno vaţna naroĉito u pogledu 
dokumentovanja sistema poslovne inteligencije, jer zaposleni ĉesto mogu sprovesti odreĊeni 
poslovni proces, izvršiti razne zadatke i u sluĉaju odlaska iz firme  odneti mnogo znanja u niku 
drugu kompaniju (Canes, 2009, str. 7). 
 Razmatranje posle implementacije - na završnom sastanku koji vodi nosilac projekta a 
prisustvuju svi ĉlanovi projektnog tima, zadatak je napraviti analizu kljuĉnih elemenata 
projekta pre poĉetka sledećeg projekta. (Adelman, Moss, 2000 god.) Kljuĉni elementi 
projekta su:  
 Raspored - u kojoj meri je projekat realizovan prema oĉekivanom rasporedu i gde su 
najveći problemi, 
 Budţet - u kojoj meri je projekat sproveden u okviru budţetskih okvira,koje taĉke su bile 




 Obim - koliko rešenja pokriva zahteve korisnika, šta je potrebno još da se uradi, koje 
greške treba eliminisati, 
 Loši podaci - koliko je bilo loših podataka, po otkrivanju loših podataka kakav je to 
uticaj imalo na tok projekta, 
 Osoblje - šta su nauĉili ĉlanovi projekta, ĉija struĉnost nedostaje, koji spoljni saradnici 
na projektu su bili korisni, 
 Project Management - šta su nauĉili u praćenju projekta ,koje promene su neophodne u 
sledećem projektu, koje su neoĉekivane i neplanirane aktivnosti, koji su uticaj imali na 
projekat 
 Tehnologija – koja obezbeĊuje stabilnost sistema vezano za problem koje prijavljuju 
korisnici. 
12.2.2. Metodologija izgradnje distributivnih baza podataka  
Metodologija izgradnje baza podataka, koju je napisao Kimball sa saradnicima (Kimball, 
1998 god.) je bazirana na inkrementalnoj izgradnji većeg broja distributivnih baza podataka. 
Sastoji se od niza zadataka na visokom nivou koji su neophodni za efikasno planiranje, razvoj i 
implementaciju baza podataka. 
Na slici 12.3. je prikazan poslovni razvojni ciklus izgradnje baza podataka. 
 
Slika 12.3. Poslovni razvojni ciklus izgradnje baza podataka 
 Izvor: Ralph Kimball, 1998 god, str. 33 
Razvojni ciklus obuhvata definisane implementirane poslovne uslove koji se paralelno 





12.2.3. Ţivotni ciklus projekta poslovne inteligencije 
Ţivotni ciklus projekta poslovne inteligencije je u osnovi proces koji  se odvija u šest 
faza (Moss, 2002.): 
 Procena – izvršenje procene poslovnog problema i poslovnih mogućnosti  je osnova za 
inicijalizaciju inţenjerskog projekta. 
 Planiranje - razvijanje strateškog i taktiĉkog plana i plana proizvodnje projekata. 
 Poslovna analiza - detaljna analiza poslovnog problema i poslovnih mogućnosti 
omogućavajući analizu problema razumevanja za proizvodnju rešenja. 
 Dizajn - prezentacija rešenja koja rešavaju poslovni problem i koja daju mogućnost 
unapreĊenja poslovnih rešenja. 
 Izgradnja - izrada proizvoda za koje se oĉekuje povratak investicija u datom periodu. 
 UvoĊenje - krajnji proizvod se instalira i neophodno je meriti efikasnosti, kao i meriti da 
li i u kojoj meri rešenje zadovoljava potrebne kriterijume. 
12.3. Faze razvoja sistema poslovne inteligencije  
Projekat poslovne inteligencije ima šest faza razvoja, koje se dele na pojedinaĉne korake 
(Moss, 2002), koji su predstavljeni u nastavku: 
 Nivo procene 
Korak 1: Procena poslovnih sluĉajeva (Engl. Business Case Assessment). Opis 
poslovnih problema ili poslovnih prilika i predloţena rešenja koja će biti u sistemu poslovne 
inteligencije. Za svaki korak uvoĊenja (svakog ponavljanja) potrebno je definisati predviĊene 
benefite i uticaj na performanse u okviru kompanije. 
1. Faza planiranja 
Korak 2: Infrastruktura celokupnog okruţenja. S obzirom da je okruţenje poslovne 
inteligencije rešenje koje obezbeĊuje podršku sveukupnog poslovanja, ono mora da ima i 
odgovarajuću infrastrukturu koja se deli na: 
 Tehniĉka infrastruktura -obuhvata hardver, softver, sisteme za upravljanje bazama 
podataka, mreţnu opremu i namenske aplikativne softvere. 
 Netehniĉka infrastruktura –obuhvata standardne metapodatke, standardne oznake, 
podatke o arhitekturi kompanije, priruĉnike, procedure za obavljanje testova, procese za 
kontrolu promena i procedure za rešavanje incidenata. 
Korak 3: Planiranje projekta. Projekti za poslovnu inteligenciju su izuzetno dinamiĉni. 




na uspeh celog projekta. Zbog toga je neophodno da se izvrši precizno planiranje i praćenje i, 
ako je potrebno, izvrše dodatne aktivnosti koje su neophodne da bi projekat bio uspešno završen. 
2. Faza poslovne analize 
Korak 4: Odluke o izradi projekta. OdreĊivanje pravilnog okvira projekta i njegovih   
rezultata je veoma vaţna faza. Ako odluĉimo da će projekat pokriti punu funkcionalnost svih 
poslovnih procesa u jednoj iteraciji uspeh i kvalitet će se postići veoma teško. Preporuĉljivo je 
da se za svaku iteraciju ciklusa, definiše nivo opsega aktivnosti. Ciklus je u tom sluĉaju lakše 
ispratiti u svakom smislu. 
Korak 5: Analiza podataka. Najveći izazov kod projekata poslovne inteligencije su 
podaci. Ovde govorimo o izvornim podacima (operativni sistemi) sa kojima će se napuniti baza 
poslovne inteligencije. Podatke koji su nastali u prošlosti je veoma teško promeniti. Dakle, 
proces transformacije podataka u oblik pogodan za skladištenje u okruţenju poslovne 
inteligencije, veoma je naporan i dugotrajan. Potrebno je saĉiniti procedure za konverziju, 
ĉišćenje i integraciju podataka. 
Korak 6: Izrada prototipa rešenja. Analizu funkcionalnosti proizvoda je najbolje uraditi 
pomoću prototipa. U današnje vreme, alati i programski jezici omogućavaju brzu i laku izradu 
prototipova. Uz njihovu pomoć mogu se verifikovati ideje kroz realan prikaz rešenja, a poslovni 
korisnici dobijaju pravi osećaj funkcionalnosti rešenja i mogu da osete mogućnosti rešenja.  
Korak 7: Analiza repozitorijuma metapodataka. U sluĉaju da postoji više alata, svaki 
alat ima svoje tehniĉke i korisniĉke metapodatke. Svi moraju da se kombinuju u zajedniĉkoj 
bazi. 
3. Faza dizajniranja 
Korak 8: Projektovanje repozitorijuma metapodatka. U sluĉaju kupovine repozitorijuma 
treba obezbediti adekvatan modul za pristup rešenjima. Ako se namenski izgradi nova baza, 
onda je neophodno da se razmotre modeli koji se već koriste i koji su obraĊeni u prethodnoj fazi. 
Korak 9: Izrada baze podataka. Detaljni i zbirni podaci će biti smešteni u jednu ili više 
baza podataka, u zavisnosti od potreba korisnika. Plan baza podataka mora da ispuni kriterijume 
poslovanja i pristup podacima. 
Korak 10: Planiranje alata za transformisanje podataka (Alati za ekstrakciju, 
transformaciju i uĉitavanje podataka) Ovo je najsloţeniji proces ĉitavog projekta poslovne 
inteligencije. Mora se realizovati u odreĊenim vremenskim okvirima, koji su obiĉno kratki. Loš 
kvalitet i razliĉiti izvori podataka zahtevaju kompleksne algoritme za manipulaciju podacima. 
4. Faza razvoja 
Korak 11: Razvoj alata za transformaciju podataka. Postoji mnogo alata, od 




transformaciju zahtevaju dodatno programiranje ili obezbeĊivanje najadekvatnijeg rešenja za 
proizvodnju alata za transformaciju podataka. 
Korak 12: Razvoj rešenja. Nakon što su prototipovi napravljeni i kada su potvrĊeni 
zahtevi korisnika za odreĊenim funkcionalnostima poĉinje stvarni razvoj. Pri tome se koriste 
razliĉiti analitiĉki i OLAP alati. Paralelno sa ovom aktivnošću, vrši se izgradnja meta baze i 
alata za transformaciju podataka. 
Korak 13: Data mining. Neke kompanije koriste baze podataka poslovne inteligencije za 
izradu definisanih izveštaja, pa se kao zamena za postojeće izveštaje izraĊuju novi. Prava 
vrednost sistema dolazi sa rešenjima koja omogućavaju da se dobiju informacije i znanje, koji su 
sakriveni u podacima. 
Korak 14: Razvoj repozitorijuma metapodataka. Da bi se razvio repozitorijum meta 
podataka potrebno je oformljavanje posebnog tima, koji radi sa programerima. 
5. Faza implementacije 
Korak 15: Implementacija. Po završetku integrisanog ispitivanja svih komponenti 
sistema ulazimo u fazu uvoĊenja, u produkciju. Krajnji korisnici su prošli obuku, oni su spremni 
da podrţe procese kao što su korisniĉka podrška, odrţavanje i praćenje sposobnosti baza 
podataka i uspostavljanje rasporeda za prenos podataka iz izvornih sistema. 
Korak 16: Evaluacije implementacije. Nakon završetka uvoĊenja, veoma vaţna faza je 
analiza svih prethodnih koraka. Analiza pomaţe u otkrivanju svih procesa i alata kod kojih je 
došlo do neoĉekivanog problema ili samo ne daju ispravne rezultate. Pre poĉetka novog ciklusa 
ponavljanja, potrebno je napraviti prilagoĊavanja ovih koraka, koji su bili predmet odlaganja, 
prekoraĉenja budţeta ili incidenata. 
Redosled faza i njihovih koraka je predstavljen na slici 12.4. koja predstavlja već opisane 
korake u svakoj fazi. 
 
Slika 12.4. Plan razvoja okruţenja poslovne inteligencije 
Izvor: Moss, 2002 god. 
Svi razvojni koraci se moraju primenjivati sukcesivno, neki se mogu izvršiti 




su nezavisni, mogu se izvršavati paralelno. Većina projekata poslovne inteligencije ima nekoliko 
paralelnih aktivnosti koje poĉinju da se izvršavaju u skladu sa definisanim projektom proizvoda. 
Grubo govoreći, postoje: 
 Aktivnost ―skrivenih dogaĊaja‖ (Engl. Back-end), koji se mogu nazvati pozadinska 
rešenja i 
 Aktivnost ―vidljivih dogaĊaja‖ (Engl. Front-End) ili frontalna rešenja (Golob, 2001god.). 
Na sliĉan naĉin prema knjizi Moss i Altre, „Business Intelligence Roadmap‖ prikazano 
je 16 razvojnih koraka izrade sistema poslovne inteligencije. Projekti za izradu sistema poslovne 
inteligencije su organizovani u skladu sa 6 faza, koje su zajedniĉke u svakom inţenjerskom 
procesu. Unutar svake od 6 faza, nalaze se još i podfaze koje vode do završetka procesa.   
1. Faza: faza opravdanja projekta (engl. The Justification Stage) 
Korak 1. Procena poslovnog sluĉaja 
Nakon definisanja poslovnog problema ili poslovne prilike, predloţeno je rešenje 
poslovne inteligencije. Svako rešenje sistema poslovne inteligencije treba biti troškovno 
opravdano sa jasno definiranim prednostima za rešavanje poslovnog problema ili preuzimanje 
poslovne  prilike.  
2. Faza: faza planiranja (engl. Planning) 
Korak 2. Procena infrastrukture preduzeća  (engl. Enterprise Infrastructure Evaluation) 
Sistemi poslovne inteligencije se proteţu kroz celu organizaciju i one treba da budu 
organizovane da podupiru poslovnu inteligenciju. Neka infrastruktura organizacije je 
„postavljena‖ pre uvoĊenja sistema poslovne inteligencije, a neki delovi infrastrukture se 
razvijaju uporedno sa sistemima poslovne inteligencije. Infrastruktura preduzeća se sastoji od 
tehniĉke i netehniĉke infrastrukture. 
Tehniĉka infrastruktura ukljuĉuje hardver, softver, middleware, sisteme za upravljanje 
bazama podataka, operacijske sisteme, mreţne komponente itd. Za izradu adekvatnih izveštaja i 
za postavljanje upita, najvaţnije je imati dovoljno memorije na hardverskoj platformi. 
Skalabilnost je najbitnija.  
Hardverska platforma se sastoji od 3 nivoa  raĉunarske arhitekture:  
 ETL sistem  proĉišćava, transformiše i ĉuva podatke,  
 zatim se uz pomoć middleware-a, popunjavaju ciljne baze podataka,  
 na kraju, kada su podaci saĉuvani, koriste se na nivou suĉeljavanja za pokretanje upita, 
izveštaje i OLAP. Interfejs moţe biti prilagoĊen grafiĉki, kao aplikacija ili na nivou web 
servisa (XML).  





Slika 12.5. Tehniĉka infrastruktura 
Izvor: prilagođeno prema:  Moss, Atre: Business intelligence roadmap, 2018, str. 89  
Middleware se odnosi na softver koji se nalazi izmeĊu aplikacije i operacijskog sistema. 
Middleware je nuţna stavka za pokretanje klijentsko-posluţiteljske arhitekture i ostalih sloţenih 
umreţenih arhitektura u distribuiranom raĉunarskom okruţenju.   
Middleware se deli u 2 osnovne kategorije:  
 Distribuirana logika koja podrţava program – program komunicira izmeĊu dva dela 
aplikacijskog koda,  
 Middleware za upravljanje podacima - koji povezuje aplikacije ili DBMS na jednoj 
platformi sa DBMS pokrenutim na drugoj platformi.   
Netehniĉka infrastruktura ukljuĉuje: standarde za upravljanje podacima, standarde za 
imenovanje podataka, logiĉke modele podataka, procedure testiranja, procese kontrole, pitanja 
za upravljanje i rešavanje sporova itd.  
Izrada netehniĉke infrastrukture ukljuĉuje organizacijske aktivnosti navedene u 
nastavku:  
 ProvoĊenje opseţne analize poslovanja koja ukljuĉuje poslovne ljude iz razliĉitih 
aspekata  poslovanja.  
 Usvajanje sistema struĉne procene za podršku organizaciji i procenu analize poslovnih 
aktivnosti.  
 Rešavanje starih sporova oko definicije podataka.  
 Standardizovanje imena podataka i vrednosti podataka tako da odgovaraju stvarnim 




 Odrţavanje redovnih sastanka na kojima će se obaviti nadzor standarda, poslovnih 
pravila i poslovne politike.  
 Stvaranje konsolidirane neredundantne arhitekture podataka za celokupno preduzeće da 
bi se odraţala stvarna sloţenost poslovanja, tj. stvorili logiĉki modeli podataka poduzeća.  
 Stvaranje repozitorija meta podataka i ispunjavanje sa neredundatnim meta podacima.  
 Izrada popisa izvora podataka i mapiranje na bazama podataka sistema poslovne 
inteligencije. Isto tako, potrebno je stvoriti popis ostalih komponenti sistema kao što su 
programi, izveštaji, praćenje u svrhu identifikacije ponovnog korišćenja podataka i  
delova procesa.  
 Stvaranje i upravljanje širim podruĉjem za prikupljanje podataka i ETL procese.   
Korak 3. Planiranje projekta (engl. Project Planning) 
Projekti za uspostavljanje sistema poslovne inteligencije su vrlo dinamiĉni. Promene 
zaposlenih, budţeta, predstavnika firmi i sponzora, mogu uticati na uspešnost projekta. Stoga 
planiranje mora biti detaljno, a stvarni napredak mora biti detaljno posmatran i beleţen.  
3. Faza: faza poslovne analize (engl. The Business Analysis Stage) 
Korak 4. Analiza zahteva projekta (engl. Project Requirements Definition) 
Upravljanje obimom projekta je najteţi deo uspostavljanja sistema poslovne 
inteligencije.  
Projektni timovi treba da  budu spremni na promene zahteva tokom implementacije PI, a 
korisnici koji će koristiti sistem PI će tokom faze implementacije steći znanja o mogućnostima i 
ograniĉenjima tehnologije koju koriste takvi sistemi.  
Korak 5. Analiza podataka (engl. Data Analysis) 
Najveći izazov tokom uspostavljanja sistema poslovne inteligencije je pronalaţenje 
kvalitetnog izvora podataka. Loše navike prikupljanja podataka koje su stvarane desetinama 
godina teško je razbiti, a šteta proizašla iz takvih navika je skupa i dugotrajna za pronalaţenje i 
ispravljanje. Analiza podataka je u prošlosti bila ograniĉena na prikaz samo jedne delatnosti 
unutar organizacije te nije uzimala u obzir i ostale delatnosti.   
Postoje 3 vrste izvora podataka: operacijski (engl.operational), privatni (engl. private) i 
spoljašnji (engl. external). Spajanje i standardizacija podataka je zahtev svakog sistema PI. 
Prilikom tog procesa stvaraju se problemi standardizacije podataka iz razliĉitih izvora i podaci 
koji su saĉuvani u razliĉitim strukturama na razliĉitim platformama. Ovaj korak oduzima 
znaĉajan procenat vremena dodeljenog celom projektu.   
Korak 6. Izrada prototipa aplikacije (engl. Application Prototyping) 
Analiza funkcionalnosti se najbolje moţe napraviti uz izradu prototipa i moţe se 




vrlo brzo potvrde da li je koncept dobar ili nije. Prototipiranje omogućava korisnicima da vide 
mogućnosti i ograniĉenja tehnologije i da zajedno sa programerima prilagode svoje zahteve i 
oĉekivanja.  
 
Korak 7. Analiza repozitorija meta podataka (engl. Meta Data Repository Analysis) 
Što se više alata koristi, biće i veći broj tehniĉkih meta podataka uz poslovne meta 
podatke. Tehniĉke meta podatke treba mapirati uz poslovne meta podatke, a svi zajedno meta 
podaci treba da budu saĉuvani u repozitorij meta podataka.  
Repozitorij meta podataka je baza podataka, ali nešto drugaĉija od uobiĉajenih 
transakcijskih baza. U njoj se ne ĉuvaju poslovni podaci koje generišu poslovne aplikacije, već 
kontekstualne informacije o poslovnim podacima. Ĉuvanje meta podataka moţe biti kupljeno uz 
licencu ili moţe biti izgraĊeno unutar organizacije. Zahtevi za vrstama meta podataka koji treba 
da budu saĉuvani moraju biti dokumentovani u logiĉkom meta modelu.  
4. Faza: faza dizajna (engl. The Design Stage) 
Korak 8. Dizajn baze podataka (engl. Database Design) 
Jedna ili više baza podataka koje koristi sistem poslovne inteligencije će saĉuvati 
podatke u detaljnom ili zbirnom obliku, zavisno od zahteva za izveštavanje koje koriste 
organizacije ili poslovne zajednice. Dizajn baze podataka mora odgovarati zahtevima za pristup 
informacijama poslovne zajednice. Kod uĉitavanja podataka u skladište vrši se denormalizacija i 
optimizacija podataka za analitiĉke upite.   
Korak 9. Proĉišćavanje, transformacija i punjenje podataka (engl. Extract / Transform / 
Load Design) 
ETL proces je najsloţeniji proces celokupnog projekta sistema poslovne inteligencije. 
Proces ETL poĉinje sa pripremama za formatiranjem, usklaĊivanjem i ĉišćenjem izvornih 
podataka. Postavke ETL procesa mogu se podeliti u 3 dela:  
 Inicijalno punjenje – punjenje baza podataka trenutnim operativnim podacima  
 Istorijsko punjenje – punjenje baze podataka sa arhiviranim istorijskim podacima.  
 Inkrementalno punjenje – konstantno aţuriranje baze podataka trenutnim operativnim 
podacima.  
Korak 10. Dizajn skladišta meta podataka (engl. Meta Data Repository Design) 
Ako je skladište meta podataka licencirano moraće biti pojaĉano sa funkcijama logiĉkog 
meta modela, a te funkcije nema samo skladište. Ako organizacija sama gradi meta skladište 
podataka, tada je potrebno odluĉiti da li će dizajn meta skladišta podataka biti entitet-veza 
(engl.entity-relationship) ili objektno orjentisano. U svakom sluĉaju, dizajn mora zadovoljiti 




Postoje 2 vrste meta podataka:  
 Poslovni meta podaci – pruţaju poslovnim korisnicima smernice za pristupanje 
poslovnim podacima u okruţenju donošenja odluka pomoću sistema poslovne 
inteligencije. Poslovni korisnici većinom ne razumeju tehniĉke pojmove i stoga bi oni 
morali imati pristup meta podacima u poslovnom okruţenju kojeg razumeju.  
 Tehniĉki meta podaci – podrţavaju tehniĉare i ostale napredne korisnike pruţajući 
informacije o aplikacijama i bazama podataka koje oni zahtevaju u skladu sa 
aplikacijama poslovne inteligencije.  
 
5. Faza: faza izgradnje (engl. The Construction Stage) 
Korak 11. Razvoj procesa proĉišćavanja, transformacije i punjenja podataka (engl.  
Extract/Transform/Load Development)  
Zavisno od zahteva za ĉišćenje i transformaciju podataka koji su se razvili tokom 5. 
koraka – analiza podataka i 9. koraka ekstrahiranje, transformacija i punjenje podataka, ETL 
alati mogu, ali ne moraju, biti najbolje rešenje. Predobrada podataka i pisanje dodataka za 
nadopunu mogućnosti ETL alata ĉesto su potrebni.   
Korak 12. Razvoj aplikacije (engl. Application Development) 
Nakon što je prototip nadopunio funkcionalne zahteve, stvarni razvoj aplikacije moţe 
zapoĉeti. Razvoj aplikacije moţe biti samo finaliziranje prototipa ili razvoj moţe teći u 
drugaĉijem smeru uz robustan pristup. Front-end razvoj se koristi paralelno sa back-end ETL 
razvojem i razvojem skladišta meta podataka.  
Korak 13. Rudarenje podataka (engl. Data mining) 
Mnoge organizacije ne koriste sisteme PI u njihovom punom kapacitetu. Pravo 
iskorišćenje sistema PI dolazi od informacija skrivenih u podacima organizacije, a oni mogu biti 
otkriveni pomoću alata za rudarenje podataka..  
Korak 14. Razvoj skladišta meta podataka  (engl. Meta Data Repository Development) 
Ukoliko organizacija donese odluku da se skladište meta podataka napravi unutar 
organizacije, tada se angaţuje poseban tim za razvoj. Projekat razvoja skladišta meta podataka je 
veliki poduhvat u odnosu na celi projekat razvoja PI.  
6. Faza: razvojna faza  (engl. The Deployment Stage) 
Korak 15. Implementacija 
Nakon što su testirane sve kompomente sistema PI, dolazi do implementacije baze i 
aplikacije. Nakon toga, zaposleni koji će se koristiti aplikacijom PI i skladištima podataka, 
moraju pohaĊati edukaciju. Aktiviraju se funkcije podrške koje ukljuĉuju: operativnu pomoć, 




Korak 16. Puštanje sistema u rad  (engl. Release Evaluation) 
Nakon puštanja sistema poslovne inteligencije u rad, vrlo je vaţno pratiti projekat, te 
ispraviti greške koje se javljaju tokom rada. Alate, smernice i procese koji nisu bili od koristi, 
potrebno je ponovno vrednovati i prilagoditi pa ĉak neke i odbaciti.  
Poslovna inteligencija objedinjuje podatke, tehnologiju, analitiku i ljudsko znanje za 
optimiziranje poslovnih odluka i na kraju dovodi do uspeha preduzeća. Sistemi poslovne 
inteligencije kombinuju skladišta podataka i platformu sistema poslovne inteligencije ili skup 
alata kako bi transformirali podatke u korisne i delotvorne poslovne informacije.  
Svaki pojedinaĉni koraci i krajnji rezultat svakog koraka uvoĊenja sistema, prikazan je 
na slici 12.6. 
 
Slika 12.6. Ţivotni ciklus okruţenja poslovne inteligencije 
Izvor: Moss, 2002 god. 
Svaki korak uvoĊenja sistema kao i funkcionalnost sistema se poboljšavaju sa svakim 
novim korakom. Nakon što je rešenje implementirano, naredni korak je utvrĊivanje novih 
koraka. 
12.4. Projekat uvoĊenja  poslovne  inteligencije 
Oliver (2014) je napisao da sistemi poslovne inteligencije nisu ispunili svoj potencijal 
zbog nedostatka strategije poslovne inteligencije. Teorijski posmatrano, poslovni ciljevi bi 
trebalo da budu pokretaĉ u razvoju poslovne strategije BI (npr. Pant 2009, Garet 2012). Putem 
strateškog usaglašavanja izmeĊu dva domena, komunikacija je reciproĉna, podrţavajući 
donošenje odluka na obe strane (Hirsim and Saberval 2001, Avison and al. 2004). Stoga, BI 
strategija uzima u obzir dinamiku poslovanja i omogućava prodor BI u poslovne procese 
pribliţavajući informacije krajnjem korisniku. Razvijena je tako što se oslanjala na ĉetiri kljuĉna 




tehnologija (Kaario and Peltola 2008) i upravljala ovim stavovima kroz ciklus od pet zasebnih 
faza (Baskerville and Wood-Harper 1996).  
Uprkos mnogim godinama ulaganja u BI programe, mnoge kompanije imaju poteškoće u 
povezivanju poslovne inteligencije i poslovnih procesa i sticanju korisnika (Gartner Reveals 
Nine Fatal Flaws in Business Intelligence Implementations, 2008). 
Bachman i Kemper  (2011,  str.  40) su najavili da je uspeh uvoĊenja sistema poslovne 
inteligencije zavistan od kvaliteta podataka o transakcijama i kvaliteta lista kodova. 
Mnoge kompanije u potpunosti sprovede projekat implementacije sistema poslovne 
inteligencije u potpunosti u svojim IT odeljenjima bez angaţovanja poslovnih korisnika. Ovo 
moţe biti maĉ sa dve oštrice. Na slici 12.7 je prikazano kako izgleda loš IT odsek. 
 
Slika 12.7. Loš IT odsek 
Izvor: R. Bachman & G. Kemper, Raus aus der BI-Falle Wie Business Intelligence zum erfolg 
wird, 2011, str. 41. 
Nekih od kljuĉnih karakteristika lošeg IT odseka su slabo poznavanje IT, slaba dodata 
vrednost zbog visokih troškova, razni skupi sistemi, podaci lošeg kvaliteta i sl. Prioritizacija 
operativnih problema uzrokuje da nema dovoljno resursa za sloţene probleme tako da se oni 
rešavaju sa puno improvizovanja (ĉesto brzo i ―prljavo‖), bez detaljne analize i sa nedostatkom 
dokumentacije. Prema Bachman i Kemperja (2011, str. 51) ovo je jedan od kljuĉnih razloga 
lošeg kvaliteta podataka i pojavljivanja tzv. know how monopola. 
Da bi se izbegao loš IT, Yeoh i Koronios (2010, str. 23-32) navode sledeće kritiĉne 





 posvećenost rukovodstva i potpuna podrška - poslovne informacije moraju biti 
uspostavljene kako bi  koristile poslovnim korisnicima, ali istovremeno moraju u 
potpunosti da podrţavaju menadţment. Odluĉivanje i ukljuĉivanje vodećeg osoblja daju 
znak ozbiljnosti i vaţnosti projektu i pomaţu u prevazilaţenju bilo kakvih prepreka i 
otpora uvoĊenju promena; 
 kvalifikovani projektni tim sa odgovarajućim veštinama - osoblje u ciljnoj organizaciji, 
ali i spoljni izvoĊaĉi radova, moraju imati odgovarajuće znanje, veštine i iskustvo da 
projekat moţe biti uspešan; 
 strategija poslovne inteligencije mora biti u skladu sa strategijom kompanije - uvoĊenje 
poslovne inteligencije mora biti jasno povezano sa poslovnom strategijom, a takoĊe 
mora biti ekonomski opravdano; 
 jasna vizija i precizni ciljevi - projekat mora biti u skladu sa strateškom vizijom 
kompanije, oĉekivanja projekta moraju biti definisana; 
 efikasno upravljanje podacima - model podataka mora biti fleksibilan i proširljiv. ETL 
proces mora osigurati taĉnost i konzistentnost podataka. Podaci organizacije mogu se u 
potpunosti iskoristiti i integrisati samo onda kada se obezbedi njihov integritet i kvalitet; 
 odreĊeni obim projekta - obim projekta mora biti odreĊen pre poĉetka implementacije, 
da kasnije ne postoje kašnjenja i proširenje obima, što je obiĉno povezano sa većim 
troškovima. 
Kultura kompanije moţe se shvatiti kao skup svih oĉekivanja, verovanja i vrednosti, koje 
su zajedniĉke za sve i predstavljaju se putem naĉina rada (Farmer, 1990, str. 8). 
Analiza kulture preduzeća pruţa dobre informacije o ţivotnoj sredini, koherentnost 
budućih promena sa trenutnom korporativnom kulturom i spremnost kompanije da se promeni 
(Keup, Walker, Astin & Lindholm, 2001). Ako se ne obrati dovoljno paţnje ovim faktorima 
postoji nepoverenje koje, prema Bachman i Kemper  (2011,  str.  55), moţe dovesti do: 
 nepotrebnih troškova usled ponovnog dobijanja istih informacija; 
 teškog uporeĊivanja informacija zbog razliĉitih algoritama akvizicije; 
 nepotrebne dodatne koordinacije; 
 većih troškova usklaĊivanja podataka; 
 gubitka poverenja zbog netaĉnih informacija; 
 gubitka kontrole i  
 gubitka konkurentske prednosti. 
Vlasništvo nad podacima je takoĊe veoma vaţno sa stanovišta  uvoĊenja poslovne 




omogućava pristup, kreiranje, modifikaciju i stoga dobijanje koristi od deljenja ograniĉavanja 
pristupa informacijama (Loshin, 2001, str. 3, 27) . 
Kada se kombinuju razliĉiti informacioni sistemi i podaci, postavlja se pitanje ko pripada 
ovom sistemu i podacima. Uz to treba imati u vidu koja organizaciona jedinica ima moć da 
raspolaţe i odluĉi ko moţe koristiti ovaj sistem i podatke u kakvom obliku (Bachman i Kemper , 
2011,  str.  63). Kada se zainteresovane strane slaţu sa politikom, moguće je uspostaviti 
regulisano okruţenje koje pruţa bolje upravljanje podacima i naroĉito bolji kvalitet podataka 
(Loshin, 2001, str. 27). Najteţi deo razvoja softvera je odluka za razvoj. Najzahtevniji deo 
konceptualne degradacije je definicija zahteva, jer ništa ne utiĉe na krajnji rezultat i lošu 
pripremu analize zahteva (Brooks, 1987). 
Upravljanje podacima rešava probleme sa kvalitetom podataka na nivou operativnih 
sistema i operacionalizuje skladište podatka na nivou analitiĉkih sistema (Oracle, 2011). 
Upravljanje glavnim podacima potvrĊuje ulogu IT sektora kao odgovornog za upravljanje 
kritiĉnim informacijama. U većini kompanija oni su u lošem stanju što kompanijama nudi 
mogućnost remedijacije (Bugajski, 2009). Kada se kreira skladište podataka, svi podaci se 
konsoliduju koristeći tablicu mapiranja na jednom mestu – skladištu podataka. Bachman i 
Kemper (2011, str. 68) odbijaju takvu proceduru i istiĉu niz slabosti: 
 visoki troškovi odrţavanja tablica prikaza; 
 visoki troškovi odrţavanja glavnih podataka u razliĉitim sistemima; 
 ne postoji sveobuhvatan pogled na svaki entitet;  
 nema razmene podataka izmeĊu operativnih sistema i  
 nema realnog pregleda subjekta u realnom vremenu. 
Na slici 12.8. prikazano je upravljanje glavnim podacima. 
 
Slika 12.8. Upravljanje glavnim podacima 
Glaavni podaci su: podaci o ERP, podaci o kupcu CRM, podaci o kupcu MO i podaci o 
WEB-u.U procesu upravljanja oni prolaze kroz MDM i izlaze kroz protok 1,2 i 3. Metapodaci ili 




svrha metapodatka je da omogući brzu pretragu relevantnih informacija (Metadata, 2004). 
IzraĊena dokumentacija omogućava jednostavno planiranje nove funkcionalnosti, transparentan 
uvid u procese unutar skladišta podataka, olakšava komunikaciju sa poslovnim korisnicima i 
obezbeĊuje viši kvalitet podataka prikupljenih u skladištu podataka (Bachman&Kemper, 2011, 
str. 73). 
12.5. Konkurentni centar 
Uz sve veće zahteve korisnika, potreba za strategijom koja podrţava njihove kratkoroĉne 
zahteve povećava se i pruţa dobru osnovu za ispunjavanje dugoroĉne vizije  kompanije (Miller, 
Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 2). Slika 12.9.  prikazuje   kako   centar   za  nadleţnost   
poslovne   inteligencije kombinuje razliĉite nadleţnosti. 
 
Slika 12.9. Centar za nadleţnost poslovne inteligencije kombinuje razliĉite nadleţnosti 
Izvor: G. J. Miller, D. Bräutigam & S. V. Gerlach, Business Intelligence Competency Centers A 
team approach to Maximizing Competitive Advantage, 2006, str. 13. 
Na slici se vidi da se tu radi o analitiĉkoj, poslovnoj nadleţnosti i znanju iz IT oblasti. 
Poboljšanje konkurentskih sposobnosti kompanija i izvrsnost istraţivanja treba posebno da 
doprinesu konkurentnoj ekonomiji i brţem ekonomskom rastu, stvaranju efikasnog znanja, 
dvosmernom toku i korišćenju znanja za ekonomski razvoj i kvalitetne poslove i primeni 
horizontalnih ciljeva (uzimajući u obzir principe odrţivog razvoja i principe jednakih 
mogućnosti) (Buĉar, Stare & Udoviĉ, 2014, str. 4). 
U leto 2008. godine Maxmetrics kompanija je sprovela istraţivanje o upotrebi KCPI u 
kompanijama (Miller & Queisser, 2009). Studija je jasno pokazala da konkurentni centar 
poslovne inteligencije moţe poboljšati poslovne performanse. Na osnovu ĉinjenica, moguće je 




organizovane kompanije (Miller & Queisser, 2009, str. 1). Da bi se uspostavili konkurentni 
centri, kompanije odluĉuju da efikasnije reše probleme i izazove sa kojima se suoĉavaju 
svakodnevno. Prema Bates i Walla (2011) pet je kljuĉnih taĉaka koje kompetentni centar mora 
imati i primeniti kako bi se uspešno smanjio rizik projekta, a to su: 
 priprema dobre strategije sistema poslovne inteligencije, 
 ulaganje u iskustvo, 
 procena sopstvene zrelosti, 
 postepeno uvoĊenje rešenja i  
 jasno definisan krajnji izgled rešenja. 
Zadatak KCPI-a je merenje, dokumentovanje i praćenje analitiĉkih procesa kako bi se 
poboljšala efikasnost (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 12). KCPI mora da teţi dobrim i 
transparentnim odnosima sa dobavljaĉima softvera koji dopunjuju KCPI za podršku krajnjim 
korisnicima (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 32). Slika 12.10. prikazana su 
funkcionalna podruĉja u konkurentnom centru. 
 
Slika 12.10. Funkcionalna podruĉja u konkurentnom centru 
Izvor: G. J. Miller, D. Bräutigam & S. V. Gerlach, Business Intelligence Competency Centers A 
team approach to Maximizing Competitive Advantage, 2006, str. 32. 
Prema Miller, Bräutigam & Gerlach (2006, str. 82), funkcionalna podruĉja u 
konkurentnom centru su:program poslovne inteligencije, menadţment dobavljaĉi, menadţment 
sa podacima, školovanje korisnika, podrška,napredna analitika, dostava rešenja i dobijanje 
podataka. Oni dalje razraĊuju procese koje se odvijaju u pojedinim funkcijama. Prema Miller, 





 definisati procedure odrţavanja infrastrukture; 
 definisati kako nadgledati zahteve za promene i nove projekte; 
 definisati sistem za beleţenje korisniĉkih zahteva i mišljenja korisnika; 
 definisati implementaciju upravljanja projektima; 
 definisati procedure razvoja i testiranja; 
 definisati naĉin provere i evaluacije projekta; 
 definisati i objaviti neophodnu dokumentaciju i uputstva za korisnike; 
 nadgledati i poboljšati implementaciju, jasnoću i oblik rešenja i  
 definisati standarde izveštavanja. 
Prema Miller, Bräutigam & Gerlach (2006, str. 83) procesi koji su u funkciji prikupljanja 
podataka, obavljaju se kako bi se omogućila: 
 standardizacija interfejsa sa izvornim sistemima; 
 standardizacija procedura za prikupljanje podataka; 
 standardizacija kriterijuma performansi i metoda optimizacije; 
 standardizacija procedura integracije; 
 odrţavanje metapodataka reĉnika i  
 uspostavljanje jedinstvenih definicija podataka. 
Prema Miller, Bräutigam & Gerlach (2006, str. 84) u funkciji sticanja korisniĉkih 
podataka izvršeni su sledeći procesi: 
 analiza potreba škola; 
 definisanje metoda školovanja; 
 izrada plana obuke; 
 procena školovanja; 
 imenovanje instruktora; 
 proizvodnja materijala; 
 organizovanje radionica; 
 uspostavljanje formalnih i neformalnih naĉina prenosa znanja; 
 radionice i  
 razmena znanja.  
Prema Miller, Bräutigam & Gerlach (2006, str. 85), kljuĉni procesi u funkciji upravljanja 
dobavljaĉima su:  
 upravljanje ugovorima o saradnji sa dobavljaĉima; 
 specifikacija zahteva kompanije; 




 validacija isporuĉenog softverskog rešenja; 
 verifikovane usklaĊenosti softverskih rešenja sa strateškim usmerenjima kompanije i  
 vršenje evaluacije pojedinih dobavljaĉa. 
Mnoge kompanije imaju dilemu o tome kako organizovati KCPI: ili da se organizuje kao 
stalna organizaciona jedinica ili je bolje uspostaviti ―virtuelni‖ tim sastavljen od zaposlenih iz 
razliĉitih poslovnih funkcija i IT odeljenja (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 90). 
Alternativna opcija organizacije je formalna organizacija KCPI u obliku centralizovane 
organizacione jedinice u kojoj su odgovornost i nadleţnosti jasno definisane. Kod KCPI 
organizovanog na takav naĉin  lakše je aktivno intervenisati u situacijama kada postoje sukobi 
izmeĊu razliĉitih aktera sistema poslovne inteligencije (Gansor & Totok, 2015, str. 205). 
Imenovana osoba moţe obavljati jednu ili više uloga u konkurentnom centru. Ova fleksibilnost 
je moguća dok se ne definiše sukob sa odgovornostima definisanim u KCPI-u (Gansor & Totok, 
2015, str. 167). Proces kreiranja informacija zavisi od pojedinaca, tako da su ovi procesi liĉni i 
nedokumentovani, a rezultati zavise od liĉnih radnih navika i preferencija. Oni su uspostavljeni 
da bi se zadovoljile potrebe informisanja pojedinih odeljenja, tako da su izveštaji izmeĊu 
odeljenja duplirani, rezultati nestandardni, a procedure prikupljanja podataka su prilagoĊene 
potrebama svakog odeljenja (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 77). Uz pomoć pravila i 
standarda, Centar za konkurenciju mora uspostaviti procese koji će osigurati jedinstveni pregled 
informacija unutar celokupne organizacije (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 76). Pre 
nego što korisnici mogu koristiti informacije, neophodno je napraviti merenja koja su relevantna 
za organizaciju na osnovu poslovnih pravila i definicija. Ova pravila i definicije moraju biti 
jednaki za celu organizaciju (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 78). Vaţno je da su 
procesi dobro dokumentovani i definisani zajedniĉkim naporima tehniĉkih i poslovnih jedinica 
organizacije (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 80). KCPI mora pruţiti tehniĉku i 
materijalnu podršku krajnjim korisnicima (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 81). KCPI po 
definiciji pruţa znanje drugim poslovnim jedinicama (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 
100). Cilj upravljanja znanjem je omogućiti zaposlenima pristup širokom spektru referenci i 
iskustva. Osim toga, svrha je da se zaposlenima pruţi direktan pristup rešavanju njihovih 
problema ili da se upute na kolege koji imaju neophodno iskustvo za rešavanje ovih problema 
(Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 102). Upravljanje promenama je proces koji osigurava 
da se sve promene u organizaciji odvijaju na planiran i organizovan naĉin (Miller, Bräutigam & 
Gerlach, 2006, str. 105).  Dobijene informacije moraju biti taĉne i moraju opisati dogaĊaje i one 
trebaju biti dostupne u trenutku kada trebaju korisnicima (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, 
str. 121).Idealni infrastrukturni sistem poslovne inteligencije pokriva sve funkcije KCPI i 




praktiĉan rad KCPI, dok se unutrašnji resursi mogu koristiti umesto operativnog rada za razvoj 
sistema poslovne inteligencije (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 122). Korisnicima je 
lakše ponuditi razliĉite alate nego uĉiti (Miller, Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 123). Ako su 
dobijeni podaci loši, informacije su takoĊe loše (Gansor & Totok, 2015, str. 374). 
Standardizovani modeli podataka doprinose brzom napretku u poĉetnoj fazi projektovanja i 
implementacije, jer istiĉu neke kljuĉne podatke potrebne za izradu izveštaja i analiza (Miller, 
Bräutigam & Gerlach, 2006, str. 124) 
12.6. Problemi u upravljanju projektima baza podataka 
Malo je projekata koji se ne susreću sa poteškoćama u razliĉitim oblastima. Problemi u 
upravljanju projektom baza podataka mogu biti sledeći (Adelman, Moss, 2000, str.13.): 
 Obimno skladištenje - je stalna pretnja za projekat skladištenja podataka. Korisnici 
menjaju i aţuriraju svoje zahteve o tome šta im je potrebno ukljuĉujući  i promene koje 
se javljaju u toku projekta. 
 Procena - Većina menadţera projekta omogućava ĉlanovima projektnog tima da procene 
svoj rad na projektu. Ako imaju iskustva na sliĉnim projektima koje su obavljali ranije, 
oni mogu uĉiniti mnogo na osnovu iskustva. Ako nemaju iskustva, onda procenu 
sprovodi rukovodilac projekta. Procena projekata skladištenja podataka je veoma teška, 
jer projekti variraju. Stoga, ĉesto je neophodno da se proveri odnos statusa projekta sa 
planom projekta pa ako je potrebno, izvrše dodatne aktivnosti. 
 Tim - Svaki menadţer projekta ţeli da ima u svojoj ekipi najbolje ljude. U ovom sluĉaju 
sledeći atributi igraju vaţnu ulogu: iskustvo, sposobnost, ţelja za uĉenjem i spremnost na 
timski rad. Dobar ĉlan je u stanju da prenese svoje znanje drugima kao i da uvaţava 
iskustva drugih. MeĊutim, ako toga nema, onda je to moţe predstavljati veliki problem u 
upravljanju projektima baza podataka. 
 Nedostatak iskustva - je veoma ĉest problem koji se moţe lako rešiti ako postoji 
dovoljno novca. Angaţovanje spoljnih struĉnjaka i savetnika moţe da nadoknadi 
nedostatke. Pri tome, obezbeĊuje se transfer znanja na unutrašnje ĉlanove projekta, 
posebno u oblasti tehnike i alata. 
 Loši podaci - Koliĉina loših podataka je skoro uvek potcenjena. Mnoge organizacije 
imaju podatke koji potiĉu iz starih sistemima i starih struktura, neretko su i 
nekompatibilni. Većina napora i truda na projektima za skladištenje podataka ima za cilj 
ĉišćenje i transformaciju podataka iz izvora. Postoje procene da je oko 80% napora na  




izvora i da se potroši do 50%  od ukupnog budţeta projekta na poboljšanje kvaliteta 
podataka (Tull, 1997.). 
 Nadzor - Jedan od najvaţnijih izazova menadţera projekta je da se projekat drţi pod 
kontrolom. Postavlja se pitanje: „Šta moţe da krene naopako?‖ „Skoro sve! Obim 
projekta, nerealna oĉekivanja korisnika i menadţera, neispunjena obećanja prodavaca, 
kašnjenja u instalaciji hardvera ili softvera, rezervisano premalo resursa, nemogući 
zahtevi, nerealni rokovi, neadekvatan budţet i još mnogo toga‖. To bi trebalo da bude 
deo svakodnevnih procena i ako je potrebno, treba sprovesti aktivnosti prilagoĊavanja 
projekta. 
12.7. Rizici u projektima poslovnice inteligencije 
Pored problema u upravljanju projektima baza podataka, postoje i rizici za projekte 
poslovne inteligencije (Macro, 1998.). Ovi rizici proizilaze iz odgovora na sledeća kljuĉna 
pitanja: 
 Koji su kljuĉni strateški ciljevi koje projekat treba da postigne? 
 Koje se specifiĉne i merljive dimenzije koriste za ocenjivanje sistema u procesu 
ostvarivanja korporativnih ciljeva? 
 Da li su imenovani kljuĉni korisnici, koji su podreĊeni zajedniĉkom cilju za uspešnu 
realizaciju projekta? 
 Da li kompanija ţeli da stvori vrhunski sistem u prvoj iteraciji? 
 Da li je projekat podrţan od strane top menadţmenta? 
 Da li kompanija razume osnovne koncepte i alate koji se koriste u sistemu? 
 Da li na projektu uĉestvuje iskusan menadţer projekta i arhitekta projekta sa iskustvom u 
ovakvim projektima? 
Kao struĉnjaci sa velikim iskustvom, Adelman i Moss (2000 god, str.78), definisali su 
spisak rizika i grešaka koje se mogu javiti tokom projekta. Najĉešći su sledeći rizici i greške: 
 Prekoraĉenje budţeta - U zavisnosti od toga da li su troškovi veći od budţeta, projekat 
se moţe smatrati neuspešnim. Ovo moţe nastati kao posledica previše optimistiĉnog 
budţeta ili neiskustva u definisanju. To moţe da iziskuje dodatni neoĉekivani i skup 
trošak savetodavnih usluga spoljnih eksperata. Ukoliko ne predvidimo taĉan broj 
korisnika to nas dovodi u situaciju ―više korisnika znaĉi više novih izveštaja‖. Ovo je 
povezano sa problemima kapaciteta i potrebom za novim hardverom. 
 Kašnjenja – Jedan od razloga koji izazivaju probijanje budţeta je kašnjenje. Glavni 




procena menadţera projekta ili je projekat bez detaljno definisanih zadataka i 
raspoloţivih resursa bez kojih je nemoguće definisati period završetka projekta. 
 Nezadovoljni korisnici - Nezadovoljstvo uglavnom nastaje zbog nerealnih oĉekivanja. 
Korisnici mogu dobiti manje nego što su oĉekivali, ili im je previše obećano. Uzrok 
moţe biti komplikovana upotreba i slabo reagovanje sistema. Korisnici moraju biti 
informisani o samoj prirodi podataka, okruţenju i sloţenosti upita i da im se obukom 
omogući razumevanje i realno sagledavanje sistema. 
 Loša dostupnost sistema - se ogleda u tome koliko je u nedelji sistem dostupan, koliko 
sati dnevno i koji je to procenat vremena kada je sistem dostupan tokom operacije. 
TakoĊe, problem koji dovodi do loše dostupnosti je taj što se okruţenje poslovne 
inteligencije ĉesto zanemaruje i sva paţnja je posvećena operativnom sistemu. Ovo 
dovodi do situacije da se problemi koji se odnose na dostupnost sistema, ne tretiraju 
dovoljno ozbiljno i samim tim se greške ne rešavaju na vreme. 
 Loš kvalitet podataka - Ako podaci nisu dovoljno preĉišćeni, rezultati će biti netaĉni, 
što samim tim moţe da dovede do dezinformacija i pogrešnih odluka. U tom sluĉaju, 
troši se puno energije, vremena i znanja da se reše ovi problemi, a to istovremeno dovodi  
u pitanje i vrednost takvog sistema. 
Autori navode da rizici na projektima mogu biti posmatrani sa dosta razliĉitih 
perspektiva. U principu, rizici se mogu podeliti na poslovne rizike i rizike projekta (Šušteršiĉ, 
2003, str.36). U nastavku će biti predstavljeni neki od profesionalnih rizika koji su realna pojava 
u projektima poslovne inteligencije. Najbitniji profesionalni rizici su (Moss, Atre, 2003, str.86): 
 Nepostojanje misije i ciljeva - Ako nisu definisani ciljevi, svaki projekat moţe biti 
osuĊen na neuspeh. U tom sluĉaju se ne zna u kom pravcu će se razvijati projekat i ne 
mogu se blagovremeno rešiti poslovni problemi koji se javljaju tokom projekta. Zato je 
preporuĉljivo da se za nosioca projekta postavi neko ko dolazi iz poslovnog dela 
kompanije, ko se svakodnevno suoĉava sa velikim poslovnim zahtevima i ko će biti 
oslonac za uspeh projekta. Pre poĉetka projekta moraju biti jasno definisani misija i 
ciljevi projekta. 
 Misija i ciljevi projekta nisu u skladu sa misijom i ciljevima kompanije - Koliko god 
je to moguće, neophodno je uzeti u obzir strategiju kompanije i iskoristiti je za 
postavljanje smernica. Ako projekat ne podrţava poslovne ciljeve, onda se postavlja 
pitanje da li je projekat uopšte neophodan i koristan. 
 Kvalitet izvornih podataka nije poznat - Kvalitet operativnih podataka je ĉesto 
nepoznat i precenjen. Napor koji je potrebno uloţiti u transformaciju i ĉišćenje podataka 




potrebne resurse za transfer podataka iz operativnog sistema u sistem poslovne 
inteligencije. 
 Nedostatak ekspertize - Nerealno je oĉekivati da na projektu radi adekvatan broj ljudi 
sa adekvatnim iskustvom, koji će biti dostupan u pravom trenutku. Zbog toga je 
neophodno planirati projekat, odgovornosti ĉlanova projekta i resurse. 
MeĊu ostalim rizicima treba navesti još i sledeće (Mos, Atre, 2003.): neefikasno 
upravljanje projektima, neadekvatan budţet, nerazumevanje izvornih podataka, nedostatak 
obuĉenih korisnika, nerealna oĉekivanja krajnjih korisnika, integracija nekoliko razliĉitih 
okruţenja, napuštanje projekta od strane kljuĉnih ljudi, gubitak sponzora i potreba za ureĊenjem 
operativnih sistema. 
12.8. Uspešnost projekata poslovne inteligencije  
BI uspeh je pozitivna vrednost koju organizacija dobija od svojih BI investicija (Wells, 
2003). Organizacije koje imaju BI takoĊe imaju konkurentsku prednost, ali kako organizacija 
definiše BI uspeh zavisi od toga šta ta organizacija treba da koristi iz njegove BI inicijative 
(Miller, 2007). BI uspešnost moţe da predstavlja ostvarivanje pogodnosti kao što su poboljšana 
profitabilnost (Eckerson, 2003), smanjenje troškova (Pirttimaki, et..al., 2006), i poboljšana 
efikasnost (Wells 2003). U tabeli 12.2. prikazana je uspešnost projekata poslovne inteligencije 
ostvarena preko povećanja prihoda i trţišnog uĉešća vodećih kompanija. Tabela 12.2. pokazuje 
da se povećava upotreba poslovne inteligencije, pošto je prihod za sve najuspešnije globalne 
kompanije u 2013. godini porastao u odnosu na 2012. godinu. Sa razvojem tehnologije, a pre 
svega korišćenjem tehnologije prilagoĊene korisniku i sposobnošću ĉuvanja podataka u oblaku, 
oĉekuje se da će rast upotrebe poslovne inteligencije nastaviti da se povećava što utiĉe na 
povećanje uspešnosti. 
Tabela 12.2. Vodeće kompanije koje nude alate poslovne inteligencije i analitiĉka globalna 
rešenja,  2012-2013 (u milionima dolara). 
Podela 2013 prihodi 2013 trţišno uĉešće (%) 2012 prihodi 2012-2013 rast (%) 
SAP 3.057,0 21,3 2.902,0 5,3 
Oracle 1.994,0 13,9 1.952,0 2,1 
IBM 1.820,0 12,7 1.735,0 4,9 
SAS Institute 1.696,0 11,8 1.600,0 6,0 
Microsoft 1.379,0 9,6 1.190,0 15,9 
Ostali 4.422,0 30,8 3.932,0 12,5 
Ukupno 14.368,0 100,0 13.311,0 7,9 




Većina organizacija se bori za merenje BI uspeha. Neke od njih ţele da vide opipljive 
koristi, tako da oni koriste eksplicitne mere kao što su povratak investicija (ROI) (Howson, 
2006). BI uspeh moţe da se meri sa poboljšanjem operativne efikasnosti ili profitabilnosti 
organizacije (Vitt, et..al., 2002). Ako su ―troškovi razumni u odnosu na koristi‖ (Pirttimaki, 
et..al., 2006: 83), onda organizacija moţe zakljuĉiti da je njihov BI uspešan. Druge kompanije su 
zainteresovane za merenje nematerijalnih koristi, što ukljuĉuje da korisnici vide BI kritiĉno, 
koliko akteri podrţavaju BI i procenat aktivnih korisnika (Howson, 2006). Hervnonen (2010) je 
prepoznao pet razliĉitih nivoa zrelosti i uspešnosti BI koji mere koliko se BI širila u organizaciji 
i koliko se obimno koristi u organizacijama. Slika 12.11. pokazuje pet nivoa i procenat 
organizacija koje je autor primetio da posluju na datom nivou. 
 
Slika 12.11. Nivoi zrelosti BI (Hervnonen 2010) 
Prvi nivo je oznaĉio kao nepoznat jer su u upotrebi „raspršene― tabele, drugi je taktiĉki, 
treći je fokusirana poslovna inteligencija gde se koriste fokusirana rešenja za poslovne funkcije, 
ĉetvrti je strateška poslovna inteligencija gde strateški ciljevi dovode do rešenja za poslovnu 
inteligenciju i u petom nivou je  poslovna inteligencija prodrla i postala sastavni deo poslovne 
infrastrukture. Organizacije koje su postigle uspeh sa svojim BI implementacijama napravile su 
strateški pristup BI kako bi se osiguralo da njihov BI bude u skladu sa korporativnim poslovnim 
ciljevima (McMurchy, 2008). Dobar primer za to je kako kontinentalne avio-kompanije 
unapreĊuju svoje procese i profitabilnost kroz uspešnu implementaciju i upotrebu BI.(Watson, 
et.. al., 2006). Uz pomoć novih znanja steĉenih analizom ili rukovanjem podacima, mogu se 
poboljšati odnosi sa klijentima. Efikasnija je direktna komunikacija sa klijentima jer ima se 
moţe ponuditi više prilagoĊenih ponuda. Tako se obezbeĊuje bolji uvid u aktivnosti klijenta, 
tako se mogu identifikovati ţelje kupaca, brzo reagovati na moguća pitanja, pratiti ciklus kupca, 




projekta poslovne inteligencije lakše je podstaći ako se uzmu u obzir sledeće preporuke 
(Reinschmidt, 2000, str. 43) 
 Odrediti ciljeve projekta koji se mogu realizovati u roku od šest meseci, 
 Izabrati odreĊenu poslovnu liniju, ne pokušavati da rešite sve probleme unutar jednog 
poslovnog projekta, 
 Nosilac projekta mora biti na vrhu piramide iznad menadţera, 
 Pruţati informacije što olakšava komunikaciju izmeĊu poslovnih korisnika i IT 
struĉnjaka, 
 Uvesti rešenja samo za odreĊene korisnike, 
 Proveriti kvalitet i ispravnost informacija pre nego što one budu dostupne poslovnim 
korisnicima, 
 Obezbediti uĉešće i informacije o poslovnim korisnicima tokom projekta, 
 Biti spreman na barijere izmeĊu poslovnih korisnika i IT. 
Iz prethodno navedenih preporuka uspeha proizilaze i osnovne kategorije uspeha 
projekta poslovne inteligencije koje su prikazane na sledećoj slici. 
 
Slika 12.12. Kategorije uspeha projekta poslovne inteligencije 
Kategorije uspeha su predstavljene grafiĉki, na apscisi su korisnici naspram kompanije 
dok su na ordinati informaciona tehnologija naspram projekta. Poslovna inteligencija je korisna 
na svim nivoima donošenja odluka u organizaciji, ali za pojedinaĉne nivoe potrebne su razliĉite 
vrste informacija da bi se ostvario uspeh. (Larson, 2009, str. 18). Takva prilagoĊavanja mogu 
biti relativno lako implementirana u sistemima poslovne inteligencije. Slika 12.13. prikazuje 





Slika 12.13. Korišćenje poslovne inteligencije na razliĉitim nivoima organizacije 
Izvor: Uredio (Larson, 2009, str. 18) 
Na slici se vidi da su menadţeri – voĊe grupe odgovorni za dnevne, operativne ciljeve i 
da oni barataju detaljnim informacijama, srednji menadţment je odgovoran za kratkoroĉne 
ciljeve i koristi sumirane podatke dok top je menadţment odgovorna za dugoroĉne ciljeve i 
koristi  visoko sumirane podatke. I stepen latencije se razlikuje u zavisnosti od nivoa 
menadţmenta –kako se nivo menadţmenta povećava tako se i latencija povećava. Uspešnost 
poslovne inteligencije proistiĉe iz promovisanja dobrih odluka. Poslovna inteligencija ukljuĉuje 
racionalan pristup stalnom poboljšanju petlje: 
 Prikupljanje podataka. 
 Donošenje odluka i akcija na osnovu ovih podataka. 
 Merenje rezultata prema predefinisanim kriterijumima uspeha. 
 Prenošenje iskustva iz jednog nalaza na drugi. 
Koristeći kontinuirani ciklus mera na osnovu informacija iz sistema poslovne 
inteligencije, kompanija usvaja racionalan pristup svom procesu donošenja odluka i ostvaruje 
uspešnost. Poslovna inteligencija moţe podrţati ovaj ciklus. Sledeća slika  prikazuje kako 





Slika 12.14. Novi podaci i raniji rezultati konstantno prelaze u petlju odluke 
Izvor: S. Sheps, Business Intelligence For Dummies, 2008, str. 18. 
Uz pomoć sistema poslovne inteligencije kompanije, iz operativnih podataka, stiĉu 
korisne uvide u svoj posao. Ako ti uvidi ispunjavaju ĉetiri kriterijuma poslovne inteligencije 
(pravovremenost, taĉnost, korisnost, izvodljivost) kompanija ih moţe koristiti za redovne 
procese odluĉivanja. Ove odluke, sada podrţane uvidima iz sistema poslovne inteligencije, 
dovode do akcije i, ako sve ide dobro, boljih poslovnih rezultata i uspeha. I tako ciklus poĉinje 
ponovo. Puna vrednost poslovne inteligencije moţe se eksploatisati pomoću sledećih alineja 
(Hovson, 2008, str. 51): 
 Nikada ne treba potcenjivati znaĉaj alata prilikom rada sa korisnicima da bi se dobili 
podaci za konkurentsku prednost.  
 Potrebno je shvatiti da poslovni alati moraju raditi u skladu sa osnovnom tehniĉkom 
arhitekturom, jer je intuitivni alat samo pouzdan i koristan, kao i podaci kojima 
pristupate.  
 Potrebno je razmotriti razliĉite mogućnosti razliĉitih alata segmenta i ponuditi 
odgovarajući alat za odgovarajuću korisniĉku grupu.  
 Treba biti u toku sa novim tehnologijama koje će vam pruţiti najbolji korisniĉki interfejs 
za korisnike poslovne inteligencije. 
Korišćenje poslovne inteligencije donosi mnoge pogodnosti i koristi. Postoji mnogo 
izveštaja o koristima koje pojedinaĉne organizacije realizuju kroz uvoĊenje poslovne 
inteligencije. Istraţivanje takoĊe potvrĊuje (Tomson, 2004, str. 1) da je 19% organizacija prešlo 
ciljeve uvoĊenja poslovne inteligencije, dok je još 60% organizacija ostvarilo barem postavljene 
ciljeve. Istraţivanje takoĊe ukazuje na procenat do koga su organizacije ostvarile individualne 
prednosti, što nam pokazuje tabela 12.3.Kvales (2003, str. 22) piše da svaka organizacija zbog 
tehnologije poslovne inteligencije moţe imati koristi (neke kompanije imaju veću a druge manju 




sledećoj slici je prikazano prisustvo poslovne inteligencije u kompaniji kao faktor za 
ostvarivanje uspeha. 
Tabela 12.3. Koristi poslovne inteligencije 
Korist % organizacija koje su imale koristi 
Brţi i taĉniji izveštaji 81 
Poboljšano donošenje odluka 78 
Poboljšana podrška klijentima 56 
Povećan prihod 49 
Uštede u neinformatici 50 
Uštede u informatici 40 
Izvor: (Thompson, 2004, str. 1) 
Glavne oblasti poslovnih pogodnosti koje poslovanje moţe dobiti putem poslovne 
inteligencije su (Ritacco & Carver, 2006, str. 8 i Liautaud & Hammond, 2001, str. 103): 
 bolje odluke, 
 brţe odluke, 
 smanjenje troškova, 
 povećanje prihoda, 
 poboljšanje zadovoljstva kupaca, 
 poboljšana interna komunikacija. 
 
Slika 12.15. Prisustvo poslovne inteligencije u kompaniji 





Veća koliĉina i prisustvo informacija u kompaniji, ali i njihova racionalna upotreba, 
dovodi do veće uspešnosti. Zbog široke upotrebe poslovne inteligencije, mogu se navesti njene 
prednosti. Ove beneficije su podeljene u glavne kategorije (Ritacco & Carver, 2007, str. 9): 
 Smanjiti troškove, 
 Poboljšati operativnu efikasnost , 
 Eliminisati izveštaje o sudskim zaostalostima i kašnjenja , 
 Pregovarati o boljim ugovornim odnosima izmeĊu dobavljaĉa i kupaca,  
 Pronaći uzroke i ispravno delovati , 
 Identifikovati gubitak resursa i smanjiti troškove inventara , 
 Iskoristiti ulaganja u sveobuhvatna softverska rešenja (Enterprise  Resource Planning, 
ERP) ili skladište podataka. 
Interesantno je i gledište koje navodi Eckerrson (2006a, str. 47). On  kaţe da organizacije 
koje su razvile poslovnu inteligenciju pruţaju brojne materijalne i nematerijalne koristi. Povrat 
investicije (engl. ROI  - Return of Investment) projekata, poslovna inteligencija je samo jedna 
od dimenzija u okviru ukupne cene projekta. Povrat investicije je mera koja je široko priznata za 
procenu finansijske koristi od projekata. Postoje i drugi metodi kao što je neto sadašnja vrednost 
(Engl.NPV - Net Present Value), interni nivo povrata investicije (Engl. IRR -Internal rate of 
Return), period povrata investicije i drugi (Vu, 2000.). MeĊutim, taĉan iznos povratka investicije 
je izuzetno teško proraĉunati, jer postoje ĉetiri kategorije poslovne inteligencije (Karver, 
Ritacco, 2000, str.16): 
 Merljivi (npr. prihodi od prodaje informacija), 
 Indirektno merljivi (npr. poboljšana korisniĉka podrška), 
 Nemerljivi (npr. bolja komunikacija izmeĊu poslovnih korisnika), 
 Nepredvidiv i(npr. rezultati istraţivanja kreativnih korisnika) 
Obrada podataka i brza analiza mogu dovesti do kritiĉnih poslovnih procesa i 
identifikovanja slabosti u poslovanju, ĉak i pre nego što doĊe do neprijatnog iznenaĊenja, 
prepoznaju se trţišne prilike, shvataju promene na trţištu, prepoznaju se efikasna ili neefikasna 
dela, identifikuju promene u trţišnim uslovima ... (Turban, Sharda & Delen, 2011, str. 22). I na 
kraju ovog izlaganja, ĉini se potrebnim da se navedu i  nekoliko konkretnih primera koji su 
doveli do propasti projekata, a koji su se dogodili u realnim projektima (Adelman, Moss, 2000, 
str. 385): 
 Dnevno ubacivanje podataka u bazu podataka je trajalo 27h, 
 Projekat je odloţen za šest meseci zbog loših podataka, 




 Projekat nije završen, samo trećina poslovnih zahteva je ostvarena, 
 Projekat je trajao 3 godine i u tom periodu su promenjena tri menadţera projekta, 
 Potcenjeni su zahtevi hardvera, 
 Investitor je izgubio poverenje u tim, pa je novi tim morao da projekat vrati na poĉetak i 
 Kljuĉni ĉlanovi tima su napustili projekat, jer su dobili bolje uslove od strane drugih 





















13. SISTEMI MOBILNE POSLOVNE INTELIGENCIJE 
Mobilna poslovna inteligencija je najjednostavnije reĉeno primena poslovne inteligencije 
na mobilnim ureĊajima i tabletima. Kako u današnje vreme, pogotovo u poslovanju, postoji 
velika potreba za pristupom informacijama u svakom trenutku i na svakom mestu, došlo je do 
razvoja mobilne poslovne inteligencije koja upravo to nudi. Mobilna poslovna inteligencija 
(skraćeno MPI) omogućava brţe donošenje poslovnih odluka u realnom vremenu.  MPI moţe 
pruţiti sve što i PI, ali nije reĉ samo o replici sistema poslovne inteligencije na mobilnim 
ureĊajima. Postoje i jedinstvene funkcije sistema MPI kao što su dodirni ekran i otkrivanje geo-
lokacije koje onda omogućuju intuitivnu vizualizaciju i upozorenja i podsetnike temeljene na 
lokaciji.  Korisnici MPI imaju drugaĉija oĉekivanja od korisnika tradicionalne, odnosno desktop 
PI. Oni su izuzetno osetljivi na vreme i traţe veću personalizaciju i intuitivnu vizualizaciju. 
Sledeća tabela  prikazuje koje su sve konkretne funkcije MPI. 
Tabela 13.1. Funkcije MPI 
Nadzorne ploĉe Svrdlanje podataka PUSH izveštavanje 
Upozorenje i izveštavanje Ad-hoc upiti i izveštavanje 
Pristup skladištima i bazama 
podataka 
OLAP funkcionalnosti Analiza mogućnosti Napredna analiza 
Mogućnosti aţuriranja 
Deljenje izmeĊu grupa 
korisnika 
Mogućnost komentarisanja izveštaja 
na nadzornim ploĉama 
Izvor:  Mobile Business Intelligence: Intelligence at the Fingertips, School of Management 
Studies, University of Hyderabad, Hyderabad, str. 371. 
Širok je spektar funkcija koje moţe obavljati mobilna poslovna inteligencija. Mobilna 
poslovna inteligencija moţe se koristiti u prvom redu u funkciji nadzorne ploĉe, svrdlanja 
podataka, PUSH izveštavanja,  preko upozorenja i izveštavanja, preko ad-hoc upita (tabela gore) 
pa sve do deljenja izmeĊu grupa korisnika i mogućnosti komentarisanja izveštaja na nadzornim 
ploĉama. MPI proizlazi iz promena u prirodi odluĉivanja koje su se dogodile tokom vremena:  
 menadţeri su povećali svoju pokretljivost zbog promena u naĉinu na koji se podaci 
procesiraju i dele izvan organizacija ukljuĉujući i decentralizaciju kancelarija i 
upravljanje na razliĉitim lokalnim i globalnim lokacijama.  
 zajedniĉka odluĉivanja izmeĊu multikulturalnih i multidisciplinanih skupina za 




 današnji poslovni modeli se oslanjaju na mobilne usluge iz tehniĉke perspektive 
(unapreĊenje mobilne kulture putem e-maila na mobilnim telefonima i ostalim mobilnim 
aplikacijama) i ljudske prespektive (zahteva se veća mobilnost radnika te je potrebna 
njihova stalna dostupnost).  
 Zašto odabrati MPI?  
Prema istraţivanju Pulipati sa Univerziteta u Hyderabad-u menadţeri koji donose odluke 
pomoću mobilne poslovne inteligencije rade to za 2/3 brţe nego menadţeri koji ne koriste MPI, 
a ostale prednosti su povećanje: konkurentske prednosti, poslovne agilnosti, produktivnosti 
zaposlenih, prodaje i profitabilnosti, zadovoljstva korisnika i njihove lojalnosti, deljenja znanja i 
saradnje na poslu, donošenja odluka na bilo kojem mestu i u bilo koje vreme i povećana usluga 
korisnicima (engl. customer service) i funkcije podrške (engl. support functions). 
13.1. Istorijski razvoj mobilne poslovne inteligencije 
Nemoguće je zanemariti „eksploziju‖ trţišta mobilnih ureĊaja. Struĉnjaci predviĊaju da 
će do 2020. godine biti oko 10 milijardi mobilnih ureĊaja – 10 puta više nego ljudi koji trenutno 
koriste liĉne raĉunare za pristup Internetu (Stanley, 2009.). Upotreba mobilnih ureĊaja 
revolucionalizira kako, kada i gde su informacije korišćene i odluke donesene.  Od 1960.godine 
pojavila su se 4 ciklusa raĉunarstva:  
 Osnovno raĉunarstvo, 
 Mini raĉunarstvo, 
 Liĉno raĉunarstvo (PC), 
 Desktop raĉunarstvo  
Mobilno raĉunarstvo  je peti tehnološki ciklus u poslednjih 50 godina. Mobilni pristup 
informacijama će u bliskoj budućnosti zaseniti pristup informacijama preko desktop raĉunara i 
to će dovesti do nove ere poslovne inteligencije. Poslovna inteligencija na mobilnim ureĊajima, 
tabletima i pametnim telefonima ima potencijal da revolucionalizira poslovne procese.  PredviĊa 
se da će peti ciklus imati veći uticaj od svih dosadašnjih ciklusa zajedno. Danas su tableti i 
pametni telefoni opšteprihvaćeni iz nekoliko razloga: konstanto su spojeni na Internet, 
jednostavni su za prenošenje, te ih je lako koristiti. U bliskoj prošlosti, laptopovi su omogućili 
mobilnost te pomerili granice sa klijentsko-posluţiteljske arhitekture do web bazirane 
arhitekture. Prve mobilne aplikacije su predstavljene 2005. godine kada je prvi put omogućen 
pristup Internetu putem mobilnog telefona. Tada su korisnici mogli pristupati web baziranim 
izveštajima i analizama. Pregledaĉi su imali samo osnovne funkcije pa ponekad nisu podrţavali 




tumaĉiti na malim ekranima. Otprilike u isto vreme se pojavila mogućnost ―pusha‖ poslovnih 
podataka (najĉešće u tekstualnom obliku) na mobilne ureĊaje korisnika. Iako su tada podaci 
postali dostupni i u pokretu, koliĉina podataka koja se mogla prikazivati na tadašnjim mobilnim 
ureĊajima je bila ograniĉena. Takav pristup je korisnicima samo pruţao upozorenja, ali ne i 
interakciju s podacima pomoću kojih se mogu donositi poslovne odluke.   
Dalja evolucija mobilne poslovne inteligencije je bila takva da se moglo pristupati 
tabelama podataka putem web pregledaĉa, ali zbog ograniĉenosti prve generacije web 
pregledaĉa, taj pristup je bio ograniĉen i spor, a ekrani mobilnih ureĊaja su bili premali.  
Pojavom iPhone-a, iPad-a, Android telefona i tableta u potpunosti se promenio naĉin na koji 
ljudi koriste podatke na mobilnim ureĊajima, što je dovelo i do razvoja aplikacija MPI, koje su 
korišćene za pretvaranje izveštaja i podataka u mobilne nadzorne ploĉe (eng. dashboards) koje 
su se odmah prosleĊivale na pametne telefone. MPI aplikacije prvo su bile korišćene iskljuĉivo 
za pregled podataka, a do danas su se razvile u aplikacije izgraĊene sa posebnom svrhom za 
pruţanje i analizu informacija i njihov prikaz u korisniku odgovarajućem obliku, a neophodne su 
za brzo donošenje odluka i preduzimanje akcija.  Prodaja smartphone-a i tableta kontinuirano 
raste, a do 2019. godine se predviĊa da će biti do 8,4 milijardi ureĊaja koji se mogu spojiti na 
beţiĉni Internet (engl. wireless), a kroz sljedećih 5 godina se predviĊa da će se pojaviti oko 1,2 
milijarde novih smartphone-a na trţištu. Mobilni ureĊaji su na dobrom putu da zamene kamere, 
novac, kalkulatore, beleţnice i još puno toga pa se javlja pitanje šta mobilni ureĊaji ne mogu, a 
ne šta mogu. Dok su mogućnosti mobilnih poslovnih aplikacija beskonaĉne, cilj je uvek isti: 
obezbediti zaposlenima, partnerima i kupcima/korisnicima  pravovremene (engl. real-time) i 
relevantne informacije koje unapreĊuju poslovanje.  
13.2. Prednosti i nedostaci MPI 
13.2.1. Prednosti MPI 
 Povećana produktivnost zaposlenih 
Zaposleni koji ne mogu pristupiti podacima u svrhu odluĉivanja, nisu toliko efikasni i 
uspešni u odluĉivanju kao oni koji mogu pristupiti podacima. Omogućavanje neometanog 
pristupa podacima i analiza putem mobilnog telefona omogućava optimalni nivo produktivnosti 
pa ĉak i kada su izvan kancelarije. 
 Poboljšana agilnost 
Mobilna poslovna inteligencija omogućava donosiocima odluka da budu trenutno 
upozoreni o dogaĊajima te tako odmah mogu pristupiti rešavanju problema. NASA npr. koristi 




 Pojaĉana saradnja 
MPI je jedan od najefikasnijih naĉina za organizacije da koordiniraju i dele informacije 
interno, kao i sa trećim stranama s kojima posluju, npr. dobavljaĉima.  
 Povećano zadovoljstvo kupaca/korisnika 
Sve više firmi omogućava dostupnost informacija kupcima u obliku samoposluţnih 
(engl. self-service) aplikacija poslovne inteligencije. Kako bi navedene aplikacije bile uspešne, 
trebaju biti intuitivne i praktiĉne u što većoj meri. Proširivanjem izveštavanja na mobilnim 
ureĊajima, koja su dostupna kupcima, firme mogu povećati zadovoljstvo i lojalnost kupaca.  
Revolucionarnom uticaju mobilne poslovne inteligencije svedoĉe 3 glavne 
karakteristike:  
 Mobilna poslovna inteligencija proširuje korisniĉku populaciju,  
 MPI proširuje mogućnosti informacija (npr. prema mestu gde se nalazimo)  
 MPI povećava personalizaciju upita. 
13.2.2. Nedostaci  MPI 
Sigurnost podataka i privatnost su najveće barijere organizacijama koje ţele uvesti 
sistem mobilne poslovne inteligencije. Postoje pretnje i u tradicionalnim oblicima poslovne 
inteligencije kao što su kraĊa podataka i virusi, ali oni imaju veću teţinu u mobilnom okruţenju. 
Obzirom na osetljivost podataka i ukljuĉeni rizik kraĊe mobilnog ureĊaja, organizacije su 
skeptiĉne u vezi uvoĊenja sistema MPI. Sigurnosni i problemi privatnosti podataka mogu biti 
umanjeni uz pomoć: projektovanja u skladu sa sigurnosnim standardima, više slojeva 
autentifikacije korisnika i uvoĊenja ograniĉenih sesija. Implementacija enkripcije podataka za 
osetljive podatke, izbegavanje snimanja podataka na mobilnim ureĊajima, izbegavanje 
nesigurnih operativnih sistema i poštovanje naĉela privilegija, samo su neke od mera kojima se 
moţe osigurati sigurnost i privatnost. Nedovoljan budţet i struĉno osoblje su takoĊe prepreke 
uvoĊenju MPI. TakoĊe, vaţno je i poznavati povraćaj ulaganja (engl. return of investment) MPI. 
U nedostatku konkretnih proraĉuna povratka ulaganja, vrlo je teško objasniti uticaje MPI na 
informacijske i na programe za podršku odluĉivanju. Usvajanje i nivo upotrebe sistema je jedan 
od naĉina ocenjivanja uspeha implementacije MPI, jer podstiĉe širu primenu poslovne 
inteligencije meĊu korisnicima. Za sisteme MPI potrebno je sprovesti edukaciju korisnika i 
upoznati korisnike sa mogućnostima koje pruţa MPI, što moţe dovesti do uĉinkovitijeg 
korišćenja. UvoĊenje sistema MPI traţi mnoge izazove kao što su: smeštanje na malom prostoru 
(memorije), manji ekran i ograniĉena interakcija, a izveštaji i dashboard-i ne smeju sadrţati 
previše informacija što bi dovelo do nepreglednosti. Funkcija pretraţivanja ili meni zasnovan na 
izboru trebao bi korisnicima omogućiti da brzo lociraju traţene nadzorne ploĉe i izveštaje. Na 




se radi o vremenski osetljivim korisnicima MPI.  U situacijama u kojima ne postoji konstantna 
povezanost na mreţu, korisnici ţele da  pristupaju podacima offline, ali takav naĉin predstavlja 
izazov zbog sigurnosti podataka.  
13.3. Specifiĉnosti mobilne poslovne inteligencije 
Mobilna poslovna inteligencija se razlikuje od tradicionalnih oblika PI. UreĊaji su 
drugaĉiji (tableti umesto desktop raĉunara), potrebe su drugaĉije (podaci se odnose na samo 
jednog kupca a ne na sve), paţnja kupca se razlikuje (na putu je i verovatno nema usmerenu 
paţnju). Prednosti korišćenja MPI su ogromne. Prilikom donošenja odluka korisnik se nalazi na 
licu mesta (razgovori, sastanci, razgovori s klijentima i partnerima), MPI je prilagoĊen za 
gledanje na malim ekranima i grafici su jednostavniji. MPI je integrisan na naĉin da izveštaje 
prikazuje na mobilnim ureĊajima te omogućava donošenje odluka u realnom vremenu. Trenutno 
ne postoji jedinstveni standard za aplikacije MPI i izazov je za proizvoĊaĉe takvih sistema da 
prilagode softver za razne korisnike i ureĊaje.  Neki proizvoĊaĉi softvera za poslovnu 
inteligenciju su integrisali trenutni sistem poslovne inteligencije u mobilne ureĊaje, a neki 
zahtevaju poseban server za dodavanje na mobilne ureĊaje. Metode implementacije zavise od 
razliĉitih proizvoĊaĉa. Neki proizvoĊaĉi koriste push tehnologiju za osiguravanje najnovijih 
podataka, dok drugi proizvode softver koji korisnici prvo treba da otvore da bi dobili najnovije 
podatke (engl. pull). Bitna stavka MPI je osiguravanje sigurnosti podataka (integritet, 
raspoloţivost i poverljivost) i mnogi proizvoĊaĉi softvera ukljuĉuju enkripciju i autorizaciju u 
svojim aplikacijama. Jedan od problema je implementacija na mobilnim ureĊajima koji imaju 
male ekrane i ograniĉenu memoriju. Problem je što sve treba staviti na veliĉinu ekrana koja je 
manja od 21 inĉa. Umesto da se pokuša staviti sve što je i na desktop verziji PI, dovoljno je 
istraţiti koje poslovne procese korisnici obiĉno koriste kroz sisteme PI i nakon toga dizajnirati 
mobilne aplikacije koje imaju vizuelno sliĉne nadzorne ploĉe kao na desktop raĉunarima, ali 
korisnici odabiraju unapred šta ţele pratiti te se prema tome prilagoĊava i sama aplikacija na 
mobilnom telefonu.   
 Ne treba insistirati na uniofrmnosti/jedinstvenosti 
Poţeljno je prilagoditi nadzorne ploĉe za razliĉite grupe korisnika na osnovu njihovih 
uloga. Kreiranje nadzornih ploĉa prema potrebama korisnika pomaţe dizajnerima da 
maksimalno iskoriste upotrebu ekrana. Aplikacije MPI će se razlikovati za prodavce, menadţere 
i operativne timove i ti zahtevi bi trebali biti unapred definisani pogotovo zato jer svi ti razliĉiti 
zahtevi ne mogu biti smešteni u istu aplikaciju. Npr. za korisnike koji ne koriste Internet, web 
bazirana aplikacija bi bila neupotrebljiva ako se ne mogu spojiti na beţiĉnu mreţu i u takvim 




 Agilni razvoj 
Mobilni korisnici su zahtevni korisnici a korišćenje agilne metode razvoja omogućava 
lakšu izmenu i modifikaciju aplikacije.  
 Push podataka  
Izveštaji prilagoĊeni grupama korisnika se šalju na mobilne ureĊaje prema unapred 
odreĊenom rasporedu, što je jedan veliki plus kod mobilne poslovne inteligencije.   
 Aplikacije mobilne poslovne inteligencije nisu samo lepi interfejsi 
Dobar dizajn je jedna od najvaţnijih stvari na MPI, ali još bitnija stvar je ―user-friendly‖ 
izgled. Za menadţere je bitno da pravovremeno osiguraju obradu i dostavu podataka 
korisnicima. Vaţno je imati dobar mobilni Internet i podršku mobilne aplikacije kroz server koji 
pokreće aplikaciju u pozadini. Veliĉina infrastrukture zavisi od toga koliko je velika firma i šta 
se ţeli postići.  Podaci za MPI dolaze iz skladišta ili baze podataka. Podatke moţe zatraţiti sam 
korisnik kroz upite u realnom vremenu (engl. real-time queries) ili kroz push poruke ako doĊe 
do neke promene podataka. Kako bi se raspoznao raspon funkcionalnosti aplikacija PI, potrebno 
je raspoznati i vrste korisnika. Postoje korisnici koji zahtevaju podatke i oni koji podatke 
proizvode (poslovni analitiĉari, statistiĉari itd..)   
Nove vrste poslovnih mobilnih aplikacija ujedinjuju tri vaţna svojstva: 
 Poslovnu inteligenciju, 
 Transakcije i 
 Multimedije  
To su osnovna svojstva koja će proizvesti najkorisnije mobilne aplikacije poslovne 
inteligencije od kojih će svaka sadrţati kombinaciju izmeĊu te tri kljuĉne mogućnosti. Poslovna 
inteligencija – analitiĉka funkcionalnost mobilne poslovne inteligencije ukljuĉuje  grafike, 
vizualizaciju podataka, pretraţivanje podataka, OLAP analizu kao i sortiranje i  dublju analizu 
podataka na bilo kojem mestu preko mobilnog ureĊaja. Tipiĉna poslovna inteligencija seli se sa 
raĉunara na mobilne ureĊaje. Mobilnost daje aplikacijama dodatnu interaktivnost što poslovnu 
inteligenciju ĉini još korisnijom. Omogućuje menadţerima pregled velike koliĉine informacija 
preko pametnih telefona ili tableta i potiĉu na izvršavanje odreĊenih poslovnih aktivnosti bilo 
gde i bilo kada, bez potrebe za traţenjem mesta za ukljuĉivanje laptopa u struju.   
Transakcije – deo mobilne poslovne inteligencije koji omogućava menadţerima i 
ostalim donosteljima odluka da direktno preĊu sa poslovnog uvida na poslovnu akciju, sve preko 
mobilnog ureĊaja. Pomoću MPI transakcije se izvršavaju direktno na osnovu informacija na 
mobilnom ureĊaju. Takve transakcijske aplikacije sluţe pojedincima i organizacijama za 
trenutno preduzimanje akcija. Zaposleni mogu unositi podatke, odobravati zahteve, vršiti 




i još mnogo toga bez da se moraju vraćati za raĉunar. Sve ove akcije odmah se šalju prema 
transakcijskom sistemu što ubrzava poslovnu aktivnost tako što podaci direktno dolaze do ERP 
sistema ili baze podataka te se tamo aţuriraju. Prema istraţivanju Yankee organizacije 2011.god. 
ukupna vrednost mobilnih transakcija u svetu bila je oko 160 milijardi dolara, a 2018. god. ta 
vrednost  je preko 980 milijardi. 
Multimedija – mobilne aplikacije svoj veliki uspeh duguju korišćenju multimedijskih 
sadrţaja. Ovi sadrţaji omogućavaju kompanijama stvaranje mobilnih aplikacija koje sadrţe 
video iseĉke, pdf datoteke, knjige, web sadrţaje i sl. Tableti i pametni telefoni sadrţe pdf ĉitaĉe, 
e-mail, web pretraţivaĉe, web stranice što dovodi do bogatog sadrţaja dostupnog na dlanu 
korisnika koji se automatski aţurira. Mobilne aplikacije mogle bi postati nova generacija tv 
kanala. Svaka mobilna aplikacija obogaćena multimedijom moţe imati veliki uticaj na današnje 
poslovanje na dnevnoj bazi Npr. trgovac dok je na terenu moţe sa svog mobilnog ureĊaja 
pogledati neke instrukcijske video snimke ili snimke svedoĉenja kupaca koji bi mu pomogli u 
postizanju prodaje ili kod sastanaka sa klijentima.   
13.4. Implementacija sistema mobilne poslovne inteligencije 
Iako su prednosti MPI velike, pre same implementacije treba opravdati uĉinke MPI te 
MPI uskladiti sa celokupnom strategijom poslovne inteligencije. Preporuĉuje se takozvani 
FitViability (odrţivi) model za usvajanje mobilne tehnologije u poslovanju i sugeriše da 
organizacije treba da implementiraju MPI samo kada su i FIT i VIABILITY visoki kako bi se 
osigurao uspeh. Fit meri opseg usklaĊenja sa osnovnim smernicama, kulturom, strukturom i 
vrednostima organizacije, a viability se odnosi na organizacionu, ekonomsku i infrastrukturnu 
spremnost i izvodljivost sprovoĊenja mobilne tehnologije. Pre sprovoĊenja procesa 
implementacije, takoĊe je veoma vaţno dobro poznavati kako funkcioniše sistem poslovne 





Slika 13.1. Infrastruktura MPI 
Izvor: prilagođeno prema Mobile Business Intelligence: Intelligence at the Fingertips, School of 
Management Studies, University of Hyderabad, Hyderabad  
Dve su kljuĉne aplikacije za infrastrukturu mobilne poslovne inteligencije: nativne 
aplikacije i veb bazirane aplikacije. Prilikom procesa implementacije treba voditi raĉuna o 
preduslovima prilikom odabira arhitekture za implementaciju, o tome kako zapoĉeti proces 
odabira platforme sistema mobilne poslovne inteligencije ali i o aplikacijama mobilne poslovne 
inteligencije. Ovi aspekti su objašnjeni u nastavku ovog razmatranja. Postoje odreĊeni 
preduslovi koje treba poštovati prilikom odabira arhitekture MPI za implementaciju: 
 Mobilna platforma:  
Jedna od kljuĉnih odluka je vrsta mobilne platforme. Postoje dve podvrste: klijentsko-
posluţiteljska arhitektura i web bazirana arhitektura. Odluka o mobilnoj platformi utiĉe na sve 
dalje odluke.  
 Korisniĉko iskustvo (engl. User experience) 
Arhitektura MPI treba korisnicima da omogući da iskoriste mobilne mogućnosti za uvid 
u podatke i da se jednostavno njima koriste. Neke vaţne funkcije ukljuĉuju individualnu i 
grupnu personalizaciju, grafike i vizualizaciju podataka.  
 Sigurnost 
Informacije treba da budu dostupne korisnicima i sigurne od pristupa neovlašćenih 
osoba, gubitaka ili spoljnih pretnji.  





Mobilna platforma za PI treba biti integsirana sa postojećim sistemom PI i drugim 
softverskim aplikacijama organizacije.  
 Administracija 
Alati treba da budu dostupni na naĉin da omoguće uĉinkovito i opseţno upravljanje 
mobilnom platformom i njenim funkcijama. Gore navedeni su opšti zahtevi koje treba oĉekivati 
od MPI, ali postoje i specifiĉni elementi koje treba uzeti u obzir prilikom implementacije MPI. 
Elementi poput interakcije sa drugim korisnicima i svrdlanje podataka mogu igrati vaţnu ulogu 
u poboljšanju procesa donošenja odluka u pokretu. Otkrivanje podataka, pretraţivanje 
sposobnosti sistema za pronalaţenje informacija i lociranje podataka su isto tako vaţni elementi. 
Veoma vaţno pitanje u procesu implementacije je i kako zapoĉeti proces odabira platforme 
sistema mobilne poslovne inteligencije? Odgovori na ovo pitanje su sledeći: 
MPI mora stvarati vrednost – implementacija rešenja koja se mogu integrisati s 
postojećim aplikacijama i da pruţaju mnoge mogućnosti podrške i pouzdano razvojno 
okruţenje. Mogućnost implementacije mobilnih rešenja PI bez menjanja temeljnih aplikacija – 
odnosi se na rešenja koja mogu biti uĉinkovita i operativna sa manje napora u smislu 
implementacije, konfiguracije i administracije. Mobilna rešenja moraju biti integrisana sa 
postojećim mobilnim aplikacijama – rešenje koje ima potencijal da integriše sa ostalim 
aktuelnim ili planiranim mobilnim aplikacijama. Sistem MPI mora biti nezavisan od ureĊaja – 
sistem koji ne zavisi od mobilnog ureĊaja ili od mobilnog operativnog sistema. Sistemi MPI 
moraju biti utemeljeni na ulogama korisnika i korisniĉki orjentisani – sistem koji pruţa 
korisnicima mogućnost konfigurisanja vlastitog radnog okruţenja u skladu sa njihovim 
potrebama. MPI se mora unaprediti i/ili integrisati sa organizacijskom strategijom oko sigurnosti 
podataka – potrebno je osigurati sve aspekte sigurnosti podataka na nivou ureĊaja, prenosa 
podataka i mreţe. Aplikacije mobilne poslovne inteligencije se mogu podeliti na sledeće 
(Evelson, 2009): prilagoĊene (customized) aplikacije –izveštaji, grafici i nadzorne ploĉe su u 
formatu prilagoĊenom za rad na tom ureĊaju. Sadrţaj je prilagoĊen veliĉini ekrana i jednostavna 
je navigacija tim sadrţajem. Komplikovaniji su za izradu od mobilnih aplikacija prilagoĊenih 
web pregledaĉ , ali ne zahtevaju dodatni softver. Serverske  aplikacije poslovne inteligencije – 
zahtevaju softver od dobavljaĉa sistema poslovne inteligencije. Imaju sliĉna svojstva kao i 
prethodna vrsta aplikacija osim što se rad aplikacije vrši na serveru, a nije u rukama programera.  
Mobilne aplikacije poslovne inteligencije za klijente – najnaprednija vrsta aplikacija, 
pruţa potpunu interaktivnost sa sadrţajem koji se pregleda na ureĊaju. Nudi i mogućnost 




13.5. Nativne mobilne aplikacije (engl. Native mobile applications) 
Postoje dva naĉina implementacije sistema mobilne poslovne inteligencije:  
 Nativne aplikacije i nativno hibridno rešenje i 
 Web-bazirana rešenja i hibridno web bazirano rešenje 
Nativne mobilne aplikacije koriste temeljne programske jezike (npr. Java, programski 
jezik C itd..), API-je (engl. application programming interface ) i funkcije koje su direktno 
povezane sa odreĊenim operativnim sistemom. Svaka aplikacija zahteva posebno programiranje 
za svaki operativni sistem. Pošto je svaka aplikacija dizajnirana za pojedini operativni sistem, 
ima potencijal potpunog iskorišćenja svojih mogućnosti i kreiranja bogatijih grafika. Osiguran 
offline pristup podacima ĉini aplikaciju portabilnom posebno za nadzorne ploĉe (engl. 
dashboards)  koje sadrţe puno podataka. Prednosti su: performanse, poboljšano korisniĉko 
iskustvo i offline pristup. Baza podataka je skinuta na mobilni telefon i saĉuvana. Vrlo je 
responzivna i sa velikim performansama. Zbog ĉuvanja podataka na ureĊaju, aplikacija moţe 
raditi i u offline modu.   
13.6. Web bazirana rešenja (engl. Browser based applications) 
Mobilne aplikacije kojima se pristupa preko web pretraţivaĉa mogu se koristiti na 
gotovo bilo kojem mobilnom ureĊaju koji podrţava web pretraţivanje i iskljuĉivo HTML 
aplikacije. Web bazirane aplikacije MPI se programiraju u HTML5 jeziku. HTML5 je široko 
prepoznat standard koji je podrţan od razliĉitih proizvoĊaĉa mobilnih telefona, odnosno 
mobilnih sistema. Prednosti su što puno programera poznaje HTML5 i aplikacija se moţe 
uĉitavati na raznim mobilnim ureĊajima. Nedostatak je što je teško upravljanje za korisnike, 
postoje ograniĉenja za sloţene procese i nema osigurano offline ĉuvanje podataka. Prednosti su: 
portabilnost, sigurnost i doslednost podataka. Programeri ne treba da razmišljaju o 
programiranju za razliĉite mobilne ureĊaje već pišu jedinstveni kod za web browser. Svi podaci 
se nalaze na serveru i nisu saĉuvani na mobilnim ureĊajima. Svi korisnici pristupaju istom 
serveru koji omogućuje doslednost podataka. Jednostavnije je osigurati sigurnost podataka kada 
se podaci i lozinke nalaze na jednom serveru. Ako neko ukrade ureĊaj, ne moţe se pristupiti 
osetljivim podacima firme.  Nedostatak ovih aplikacija je njihova statiĉnost, nepreglednost, loša 
navigacija, a omogućeno je iskljuĉivo pregledanje podataka bez mogućnosti interakcije, a 




13.7. Nativno hibridno rešenje 
PonuĊaĉi aplikacija MPI ugradili su u aplikacije portabilnost, sigurnost i konzistentnost 
podataka. Neki su razvili aplikacije koje odgovaraju bilo kojem sistemu na ureĊaju. Kako bi se 
osigurala konzistentnost podataka, neki proizvoĊaĉi su omogućili da se prilikom pokretanja 
aplikacije „skidaju― sveţi podaci sa servera ili automatski ili na zahtev korisnika. Sa sigurnosne 
strane korisnicima su data administrativna ovlašćenja da obrišu podatke sa ureĊaja u sluĉaju 
gubitka (nakon kraĊe se spajaju na server i odluĉuju s kojeg ureĊaja će obrisati podatke). TakoĊe 
se i prilikom ulaska u aplikaciju u offline modu traţi lozinka.   
13.8. Hibridno web bazirano rešenje 
Hibridna aplikacija donosi prednosti iz obe vrste programiranja aplikacija MPI. U takvoj 
vrsti programiranja aplikacije optimiziraju se Java i CSS kako bi se odrţao bogat dizajn sa 
interaktivnim sadrţajem i lepim izgledom. Pisanje koda u HTML-u omogućava i primenu na 
razliĉitim mobilnim ureĊajima tako da se osigurava rad na bilo kojoj platformi. S druge strane, 
ne treba ţrtvovati prednosti koje nude nativne mobilne aplikacije. Omotavanjem HTML-a, 
JavaScripta i CSS-a u nativno programiranu aplikaciju dobija se rešenje MPI pomoću kojeg se 
moţe pristupati podacima i u offline modu i puno je brţe reagovanje, visokokvalitetne grafike i 
animacije. Rešenja utemeljena na web pretraţivaĉu poboljšavaju performanse i iskoristivost 
aplikacija. Web bazirana rešenja koriste neke nativne karakteristike kao što su pokreti ruku 
(engl.hand gestures), unos podataka i kretanje izmeĊu portret i landscape izgleda. U sledećoj 
tabeli su date prednosti i nedostatci web baziranih i nativnih aplikacija.  
 
Tabela 13.2. Nativna i Web bazirana rešenja 
Mobilna PI Prednosti Nedostaci 
Web bazirane 
aplikacije 
 Jednostavniji razvoj 
 Kompatibilne sa web 
browser 
 Nefunkcionalnost na mobilnim 
telefonima 
 Online pristup iskljuĉivo 
 Manja funkcionalnost 
Nativne 
aplikacija 
 Veća funkcionalnost 
 Mobilna optimizacija 
 Online pristup 







Web bazirane aplikacije imaju više nedostataka u odnosu na nativne ĉiji je jedini 
nedostatak što nisu kompatibilne sa svim ureĊajima. Osim tradicionalnih rešenja, sve 
popularnija postaju razna Cloud rešenja tzv. raĉunarstvo u oblaku pa tako i za sisteme poslovne 
inteligencije.  
13.9. Raĉunarstvo u oblaku i mobilna poslovna inteligencija 
Raĉunarstvo u oblaku je model obrade podataka koji omogućava sveprisutan i 
jednostavan pristup skupu deljivih raĉunarskih resursa poput raĉunarskih mreţa, posluţiteljskih 
raĉunara, medija za ĉuvanje podataka, aplikacija i usluga, koje je moguće konfigurisati i stavljati 
na raspolaganje korisnicima uz njihov minimalan  angaţman ili uz najmanju moguću interakciju 
s pruţaocima tih resursa.  Krajnji korisnici mogu koristiti masovne raĉunarske resurse bez 
posebnih ograniĉenja i do resursa mogu doći brzo i jednostavno.  Postoji nekoliko karakteristika 
zbog kojih se neka usluga moţe smatrati raĉunarstvom u oblaku, a to su: usluge korisnik moţe 
koristiti sam po zahtevu, široke mogućnosti pristupanja uslugama, deljenje resursa, elastiĉnost, 
merljivost usluga.   
Postoje tri modela raĉunarstva u oblaku:   
 Softver kao usluga - (engl. Software as a Service (SaaS)) 
Korisnici se sluţe sa sotverskim aplikacijama, ali ne kontrolišu hardver ili mreţnu 
infrastrukturu na kojoj se ta aplikacija izvodi. Korišćenje softvera kao usluge je jednostavno.  
To su raĉunarske usluge poput kancelarijskih ili backup alata koje se korisniku 
isporuĉuju putem Interneta, a on ih plaća prema potrošnji (uobiĉajenije) ili pretplati. Korisnik ne 
mora imati plaćenu licencu da bi koristio softvere.  
Karakteristike modela softvera kao usluge su: pristup komercijalnom softveru je 
omogućen putem weba, softverom se upravlja putem neke centralne lokacije, softver se 
isporuĉuje po modelu ―jedan prema više‖, korisnici ne moraju brinuti o nadogradnjama i 
prilagoĊavanju softvera,  a aplikacijska programska suĉeljavanja omogućavaju integraciju 
razliĉitih segmenata softvera.  
 Platforma kao usluga (engl. Platform as a Service (Paas)) 
Korisnik koristi okruţenje udomljavanja (engl. hosting) za svoje aplikacije. Kontroliše 
aplikacije koje koristi i jedan deo okruţenja udomljava, ali nema kontrolu nad operacijskim 
sistemom ni mreţnom infrastrukturom na kojoj se aplikacije izvode.  
Svojstva modela platforme kao usluge su: objedinjavanje usluga razvoja, testiranja, 
primene, udomljavanja i odrţavanja aplikacija u jednom integrisanom okruţenju, alati za 
kreiranje korisniĉkog izgleda zasnovanog na webu pomaţu pri stvaranju, modifikovanju, 




omogućava većem broju korisnika korišćenje iste razvojne aplikacije, ugraĊena proširivost 
odnosno skalabilnost korišćenog softvera omogućava uravnoteţenje opterećenja hardvera i 
obnavljanje svih aktivnosti i nakon pada sistema, omogućena je integracija sa web uslugama i 
bazama podataka uz primenu opštih standarda, platforma kao usluga pruţa punu podršku 
saradnji unutar i izmeĊu razvojnih timova i ukljuĉeni su i alati za upravljanje pretplatom i 
obraĉun i naplata usluga.  
 Infrastruktura kao usluga (engl. Infrastructure as a Service (Iaas)) 
Infrastruktura kao usluga je naĉin isporuke infrastrukture raĉunarstva u oblaku – 
posluţiteljskih raĉunara, prostora za ĉuvanje podataka, mreţa i operacijskih sistema – kao 
usluge po zahtevu. Umesto da kupuju raĉunare, softver, ureĊaje za ĉuvanje podataka, prostor za 
smeštaj hardvera i mreţnu opremu, klijenti kupuju te resurse kao potpuno eksternaliziranu 
uslugu shodno njihovim aktuelnim potrebama i zahtevima. Virtuelna okruţenja koja se 
isporuĉuju krajnjem korisniku kao usluga, ukljuĉuju servere, mreţnu opremu i aplikacije. 
Korisnik kontroliše baziĉne raĉunarske resurse poput procesne moći, prostora za ĉuvanje 
podataka, mreţnih komponenata ili softvera. TakoĊe moţe kontrolisati i operativni sistem, 
ureĊaje za pohranu podataka i primenjene aplikacije, ali infrastruktura samog oblaka ostaje 
izvan korisnikove kontrole. Karakteristike navedenog modela su: svi se resursi isporuĉuju kao 
usluge, omogućeno je dinamiĉko proširenje usluge, troškovi korišćenja su varijabilni jer se 
primenjuje model plaćanja prema upotrebi i model omogućava da isti hardver istovremeno 
koristi veći broj konzumenata, odnosno korisnika.  Mobilni ureĊaji inaĉe imaju manjak 
memorije i raĉunarske snage u odnosu na personalne raĉunare i taj nedostatak automatski 
ograniĉava mogućnosti MPI. Mobilno raĉunarstvo se odnosi na upotrebu ―oblaka‖ za ĉuvanje i 
korišćenje podataka i moţe pomoći u smanjivanju ograniĉenja mobilnih ureĊaja. Treba imati na 
umu da povećano korišćenje mobilnih aplikacija u cloud rešenjima moţe dovesti do smanjenja 
trajanja baterije, pa treba postići kompromis izmeĊu performansi i baterije. Cloud raĉunarstvo 
dolazi sa vlastitim skupovima izazova i problema koji ukljuĉuju visok raĉunarski bandwith i 
konstantni pristup Internetu, sigurnosnost i nedostatak industrijskih standarda. Slika 13.2. 
prikazuje naĉine korišćenja MPI u oblaku. 
 





Na slici su prikazani sledeći pristupi: 
Pristup korporativnim podacima je usluga koja omogućava mobilni pristup internoj 
mreţi korisnikove firme. Pristup podacima iz razliĉitih izvora je vrlo vaţan za izradu strateških 
poslovnih procena u vrlo kratkom vremenskom razdoblju. Multi-cloud rešenje moţe pruţiti 
podatke iz nekoliko razliĉitih izvora, ali i odreĊeni uvid u te podatke. To moţe imati obeleţja 
kooperativne PI, jer firme trebaju biti spremne da podele neke vaţne informacije sa ostalim 
firmama koje sudeluju, kako bi došlo do uporeĊivanja  razliĉitih pokazatelja uspešnosti.  
Pristup jako distribuiranim podacima se odnosi na podatke koji nisu prvenstveno 
poslovne prirode i mogu biti podaci unutar razliĉitih društvenih mreţa. Takav pristup se naziva i 
socijalna inteligencija. Spremanje (ĉuvanje) - Sluĉaj ĉuvanja podataka je razliĉit od tri navedena 
prethodna sluĉaja, jer umesto da povlaĉi podatke iz oblaka, prenosi prikupljene podatke sa 
mobilnog ureĊaja u oblak. Rešenja mobilne poslovne inteligencije u oblaku se temelje na 
softveru kao usluzi (SaaS). Takva rešenja su manje zahtevna za implementaciju i manje su 
troškovno zahtevna.  Kao prednosti mobilne poslovne inteligencije u oblaku navode se: brţa 
stopa povratka ulaganja, niţi troškovi implementacije, niţi troškovi odrţavanja, povećana 
saradnja, skalabilnost – laka ugradnja od modela pa sve do nivoa cele organizacije, agilnost – 
laka prilagoĊavanja na promene poslovnih zahteva, lako deljenje podataka i izveštaja. Svako od 
navedenih rešenja ima svoje prednosti i nedostatke. Vaţna prednost nativnih aplikacija je offline 
pristup. Dok nativne aplikacije mogu pruţiti bolje funkcije i performanse, one se moraju 
razvijati za svaki pojedini ureĊaj, odnosno mobilnu platformu i to moţe biti dosta zahtevno. Ako 
organizacija zahteva od zaposlenih da imaju svoje vlastite mobilne ureĊaje, tada je problem još 
veći. Jedinstveni sigurnosni elementi na razliĉitim ureĊajima moraju biti postavljeni adekvatno. 
MPI ostvarena preko web pretraţivaĉa, pruţa rešenja nezavisna od platforme na mobilnom 
ureĊaju i od samog ureĊaja, omogućavajući politiku razvoja i implementaciju bilo gde. Isto tako, 
web bazirana rešenja oslobaĊaju organizacije od razvijanja aplikacija za svaki mobilni ureĊaj 
posebno, a sigurnost se lakše sprovodi. Nedostatak je što nedostaju industrijski standardi za tako 
kreirane aplikacije. Hibridni pristup kombinuje nativna i web bazirana rešenja u kojima se 
nativno rešenje pokreće u web pretraţivaĉu. Hibridna tehnologija još uvek nije široko 
rasprostranjena na mobilnim sistemima i ureĊajima.  
13.10. Sigurnost podataka na mobilnoj poslovnoj inteligenciji 
Mobilne aplikacije treba da budu sigurne na tri nivoa: na nivou ureĊaja, prenosa 




13.10.1. Sigurnost na nivou ureĊaja 
Preporuka za sigurnost na mobilnim ureĊajima je da se podaci ne ĉuvaju iskljuĉivo na 
mobilnom ureĊaju, jer ako doĊe do otuĊenja ureĊaja, pristup podacima je nemoguć. Podatke bi 
trebalo saĉuvati na serveru i njima se u svakom trenutku moţe pristupiti preko mreţe. 
Dobavljaĉi mobilne poslovne inteligencije su svesni koliko je sigurnost podataka bitna stavka 
mobilnih aplikacija te u svoje softvere ugraĊuju enkripcije mobilnog diska, e-mail enkripciju 
kao i daljinsko upravljanje podacima, odnosno mogućnost brisanja podataka, ako postoji 
nemogućnost pristupa podacima s mobilnog ureĊaja.   
13.10.2. Sigurnost prenosa podataka 
Sigurnosne mere koje se odnose na prenos podataka su: zaštita podataka od neovlašćenih 
prisluškivanja, zaštita od analize i oponašanja prometa podataka. Siguran prenos podataka treba 
imati identitet pošiljaoca, a primaoca podataka treba koristiti kriptografski kljuĉ za pregled 
podataka i DES (engl. Data Encryption Standard) i AES (engl. Advanced Encryption Standard) 
kljuĉeve protiv neovlašćenog menjanja podataka.  
13.10.3. Autorizacija, autentifikacija i mreţna sigurnost 
Autorizacija se odnosi na specificiranje prava pristupa odreĊenim podacima i odreĊenim 
grupama korisnika, dok je autentifikacija potvrda korisnika.  Mreţna sigurnost su pravila koja su 
postavljena od strane mreţnog administratora s ciljem spreĉavanja i  praćenja neovlašćenog 
pristupa, zloupotrebe ili modifikacije podataka. Mobilne aplikacije su izazov za postavljanje 
sigurnosnih postavki iz razloga što se mobilnim ureĊajima korisnici sluţe i izvan organizacije, 
odnosno posla. Pravilna autentifikacija, autorizacija, centralizirani pristup i šifrirani mehanizmi 
prenosa podataka, predstavljaju svojevrsno rešenje za sigurnost aplikacija mobilne poslovne 
inteligencije.   
13.11. Primena mobilne poslovne inteligencije 
Prema istraţivanju TDWI, 2018.god., na uzorku od 541 firmi  poslovni korisnici su vrlo 
uzbuĊeni zbog naĉina na koji bi mobilna poslovna inteligencija promenila menadţment, 
performanse, planiranje i donošenje svakodnevnih odluka. Najveća prepreka uvoĊenju MPI je 
strah od gubitka podataka, odnosno zabrinutost za njihovu sigurnost. Istraţivanje je pokazalo da 
je najpoznatija platforma za MPI Apple iOS sa 2/3 korisnika obuhvaćenih istraţivanjem, dok je 
na drugom mestu Android platforma. Firme će u većini sluĉajeva koristiti obe vrste MPI – i 
nativna i web bazirana rešenja, a neke od njih će uzeti i hibridna rešenja,  61% firmi oĉekuje 
unutar 12 meseci (do kraja 2019. godine) da će korisnici više vremena provoditi na mobilnim 




istu koliĉinu vremena kao i do sada, a 53% ispitanika je odgovorilo da manje od 10% korisnika 
koji već koriste neki oblik PI, koristi i mobilnu poslovnu inteligenciju, a njih 16% je navelo da 
se MPI koristi izmeĊu 15 i 35% . Iako se radi o relativno malom procentu, istraţivanje pokazuje 
da ta brojka raste iz godine u godinu. Oĉekivanja koja poslovni korisnici imaju od uvoĊenja MPI 
su: 65% oĉekuje povećanje prodaje proizvoda i usluga, 60% oĉekuje povećanje efikasnosti 
upravljanja poslovnim procesima, a 50% oĉekuje brţu implementaciju poslovne inteligencije, 
analitiĉkih aplikacija i servisa. Firme su prepoznale vaţnost uvoĊenja MPI i 43% ispitanika 
sistem MPI navodi kao vaţan, a njih 28% kao izrazito vaţan. 83% ispitanika navodi da su 
najvaţniji deo poslovne inteligencije, kako na desktopu, tako i na mobilnim ureĊajima, nadzorne 
ploĉe. Nadzorne ploĉe prikazuju izveštaje, analize, šalju upozorenja i vizuelne podatke, a kao 
najveći problem iznose da je nemoguće pristupiti nadzornim ploĉama s mobilnih ureĊaja ili da 
se oni drugaĉije prikazuju nego na desktop PI. Prema istraţivanju Ventana Research najpoznatiji 
proizvoĊaĉ mobilne poslovne inteligencije je MicroStrategy sa najvećim trţišnim udelom. U 
tabeli 13.3. prikazani su glavni ulazni atributi za grupisanje. 
Tabela 13.3. Ulazni atribut za grupisanje 
Ulazni atribut Beleške 
Iznos subvencije 
 
Iznos subvencije pri kupovini telefona 
 Proseĉan broj poziva podataka 
 
Proseĉna koliĉina jedinica utrošenih 
usluga 
Proseĉna koliĉina prenesenih podataka 
Proseĉan broj multimedijalnih poruka 
 Proseĉan broj kratkih tekstualnih poruka 
 Proseĉan broj govorne pozive 
 Proseĉan ţivotni vek glasa 
 Na osnovu ovih ulaznih atributa, kao što su na primer iznos subvencije, proseĉan broj 
poziva, proseĉna koliĉina prenesenih podataka i sl. (tabela 13.4.) izvršena je je distribucija 
populacije korisnika u vezi sa korišćenjem mobilnih usluga. Ova distribucija je prikazana na 
slikama 13.3. i 13.4.  Broj pojedinih ĉlanova grupe zbog poverljivih informacija nije prikazan. 
 
Slika 13.3. Distribucija populacije korisnika u vezi sa korišćenjem usluga 




Sa prethodnih slika jasno se vidi da najveći broj korisnika usluga spada u obiĉne 
korisnike, zatim slede nezahtevni korisnici dok je najmanji broj naprednih korisnika. Nakon 
odreĊivanja populacije korisnika, u kontekstu primene mobilne poslovne inteligencije, od 
izuzetnog znaĉaja je ocena kvaliteta informacija. (Tabela 13.4). Ova ocena se vrši na tri nivoa: 
na nivou zajednice (relevantnost), na nivou proizvoda (integritet), na nivou procesa i na nivou 
infrastrukture. Kriterijum ocene mogu biti raznovrsni. 
 
























Tabela 13.4. Ocena kvaliteta informacija 





Obim podataka je nepotpun. Nedostatak dodatnih informacija na 
postojeće atribute, kao što su demografski podaci, podaci o 
interakciji sa klijentima, itd 
Taĉnost 3 
Informacije, koje su osnova za naplatu se snimaju sa dovoljnom 
taĉnošću za potrebe analize 
Jasnost 5 Informacije su namenjene za kompjutersku obradu 
Upotrebljivos
t 




Jednakost 5 Nema nepotrebnih elemenata. 
Doslednost 1 
Informacije su u potpunosti u skladu sa izuzetkom informacija 
za fakturisanje. 
Pravilnost 2 
Većina informacija je jako iskrivljena. Izuzetak je informacija o 
korišćenju usluga 
Aţurnost 2 
Informacije koje se odnose na prestanak pretplate se ne 
aţuriraju, uprkos obradi podataka za prethodnu poslovnu godinu 
Nivo procesa 
Udobnost 4 Priprema podataka se vrši na zahtev. 
Pravovremen
ost 
5 Informacije su za proteklo razdoblje, brzina dostave nije bitna. 









Pristup je ograniĉen na ovlašćena lica, pristup informacijama 
ukljuĉuje i pismeno odobrenja. 
Bezbednost 5 
Zaštićen pristup informacijama uspostavljen, sistem za 




Informacije se ĉuvaju u digitalnom obliku u sistemu koji 
obezbeĊuje nesmetano angaţovanje u budućnosti. 














14. SISTEMI ZA PODRŠKU ODLUĈIVANJU 
Odgovarajuća primena alata za donošenje odluka povećava produktivnost, efikasnost, 
efektivnost i daje mnogim kompanijama konkurentnu prednost nad svojim konkurentima, što im 
omogućava da naprave optimalan izbor za tehnološke procese, planiranje poslovanja, logistiku, 
odnosno investicije (Druzdzel & Flynn, 2002). Mehaniĉko uĉenje se uvodi u poslovnu praksu, 
što omogućava kontinuirano poboljšanje postojećih inteligentnih sistema i izgradnju novih 
sloţenih inteligentnih sistema. Mašinsko uĉenje povećava brzinu poboljšanja modela, a 
istovremeno smanjuje upotrebu ljudskih resursa i omogućava automatizovanu proizvodnju 
raznih analitiĉkih oblika (Power, 2015, str. 6). 
14.1. Definicija sistema podrške odluĉivanju 
Masovan rast nestruktuiranih informacija dovešće do neophodnosti za razvoj strategije 
za poboljšanje i unapreĊenje individualnog i organizacionog odluĉivanja pomoću automatskih 
alata u sistemima odluĉivanja (Power & Sharda, 2007). Prema Froelich i Ananyan (2008, str. 
609) izazovi u odluĉivanju zahtevaju sveobuhvatnu analizu velike koliĉine struktuiranih i 
nestruktuiranih podataka. Postoje razne definicije sistema za podršku odluĉivanju koje pomaţu 
donosiocima odluka da koriste podatke i modele za rešavanje struktuiranih i nestruktuiranih 
problema. Stewart (2003) je takoĊe rekao da je sistem podrške odluĉivanju ―kompjuterski sistem 
koji pomaže donosiocima odluka u istraživanju posledica odluka na struktuiran način i u 
razvijanju razumevanja u onoj meri u kojoj je svaka odluka alternativa ili opcija doprinošenju 
prema ciljevima‖. 
MeĊutim Laudon i Laudon (2007) su predstavili definiciju za sisteme podrške 
odluĉivanju za pregledanje sposobnosti sistema ―DSS pruža simulacije, analitiku i modeliranje 
alata podataka za optimizaciju donošenja odluka. Ovaj sistem se bavi problemima u kojima 
postupak za proizvodnju informacionog pomagala nije u potpunosti unapred definisan. Stoga, 
sistem za podršku odlučivanju ima veću analitičku moć od drugih informacionih sistema‖. 
Oslanjajući se na razliĉite definicije istraţivaĉ je naveo neke glavne mogućnosti za 
sistem  podrške odluĉivanju predloţene od Moran, et..al, (2010): 
 Pruţa podršku donosiocima odluka na svim nivoima upravljanja, uglavnom u 
nestruktuiranim situacijama, tako što donosi objektivne informacije i ljudsku presudu. 
 Podrţava više meĊusobno povezanih odluka. 




 Prilagodljiv od strane korisnika pa se bavi promenljivim uslovima. 
 Lak za izgradnju i korišćenje u mnogim sluĉajevima. 
 Obiĉno koristi kvantitativne modele (standardno i / ili po porudţbini napravljen). 
 Napredni sistem za podršku odluĉivanju je opremljen za upravljanje znanjem, sastavni 
deo koji omogućava pruţanje efikasnog i efektivnog rešenja veoma kompleksnih 
problema. 
 Moţe se koristiti preko weba. 
 Omogućava lako izvršenje analize osetljivosti. 
Pored navedene liste koja se odnosi na mogućnosti sistema za podršku odluĉivanju 
Holsapple i Sena (2005) ukazuju na potencijalne koristi od njega, ukljuĉujući kapacitet ovog 
sistema da se poboljša sposobnost donošenja odluka za procesuiranje znanja, rukovanje 
sloţenim problemima, skraćeno vreme u vezi donošenja odluka, poboljšanu pouzdanost odluke, 
podsticanje  otkrića od strane donosioca odluka, stimulisanje novih pristupa razmišljanja o 
problemima, pruţanje dokaza u prilog odluci i stvaranje konkurentske prednosti u odnosu na 
konkurentske organizacije. 
14.2. Komponente sistema za podršku odluĉivanju 
Pravilno dizajniran sistem za podršku odluĉivanju je interaktivni sistem zasnovan na 
softveru koji je namenjen da pomogne donosiocima odluka da se prikupe korisne informacije iz 
sirovih podataka, dokumenata, liĉnih saznanja i poslovnih modela, da identifikuju i rešavaju 
probleme i donose odluke (Ahmadi & Salami, 2010). Prema Druzdzel i Flynn( 2002) osnovni 
sistem za podršku odluĉivanju (DSS) je sloţen sistem i sastoji se od tri podsistema: od sistema 
za upravljanje bazama podataka (DBMS), modela zasnovanog na menadţment sistemu i 
dijaloga generacije sistema upravljanja (DGMS). 
 Sistem za upravljanje bazama podataka (DBMS): sluţi kao banka podataka za DSS. Ona 
ĉuva velike koliĉine podataka koji se odnose na klasu problema da je DSS dizajniran da 
obezbeĊuje logiĉke strukture podataka sa kojima su korisnici u interakciji. TakoĊe bi 
trebalo da bude u stanju da obavesti korisnika o vrstama podataka koji su dostupni i kako 
da se dobije pristup njima. 
 Model zasnovan na menadţment sistemu (MBMS): primarna funkcija ovog sistema je 
pruţanje nezavisnosti izmeĊu odreĊenih modela koji se koriste u DSS od aplikacija koje 
ih koriste. Svrha toga je da se transformišu podaci iz DBMS u informacije koje su 





 Dijalog generisanja i sistem za upravljanje (DGMS): širi pojam od DGMS je korisniĉki 
interfejs. To pomaţe interakciju sa DSS-om tako da je DSS potrebno da bude opremljen i 
jednostavan za korištenje interfejsa. Ovi interfejsi su pomoć u izgradnji modela i 
interakcije sa modelima, kao što je dobijanje preporuka iz njih. 
 
Mardjono (2002, str. 20) pokazuje da sistemi za podršku odluĉivanju (DSS), imaju 
sledeće komponente:  
 baze podataka,  
 upravljanje bazama podataka,  
 upravljanje znanjem, pravila baza,  
 obrazloţenje drajvera i korisniĉkog interfejsa.  
Shim i saradnici, (2002) predstavili su veb okruţenje koje je veoma vaţna platforma za 
razvoj sistema za podršku odluĉivanju, kroz korišćenje veb infrastrukture za izgradnju sistema 
za podršku odluĉivanju za poboljšanje okvira za donošenje odluka i promovisanje više 
konzistentnog odluĉivanja o poslovima koji se ponavljaju. Druzdzel & Flynn (2002) su potvrdili 
da su kvalitet i pouzdanost alata za modeliranje i unutrašnja arhitektura sistema za podršku 
odluĉivanju znaĉajni, njihov korisniĉki interfejs je najvaţniji aspect. Dobar korisniĉki interfejs 
za sisteme za podršku odluĉivanju treba da podrţi model izgradnje i analizu modela, ali sloţeni 
ili nejasni korisniĉki interfejsi zahtevaju posebne veštine jedva korisne i prihvaćene u praksi. 
TakoĊe, primenjuju se smernice za kodiranje domena znanja, zajedno sa zakljuĉkom drajvera, 
kako bi se doneli zakljuĉci iz informacija koje su korisnici obezbedili (Booty, et...al, 2009). 
14.3. Kvalitet donošenja odluka 
Postoji nekoliko vaţnih faktora koji utiĉu na donošenje odluka. Znaĉajni faktori su 
dosadašnja iskustva, razne kognitivne pristrasnosti, eskalacija posvećenosti i potonuli ishodi, 
individualne razlike (ukljuĉujući starost i socio-ekonomski status) i verovanje u liĉni znaĉaj. 
Ove stvari će uticati na proces odluĉivanja i na donošenje odluka (Sabherwal & King, 1995). 
Ranija iskustva mogu da utiĉu na donošenje odluka u budućnosti. Juliusson, Karlsson, i Garling 
(2005) ukazuju da prethodne odluke utiĉu na odluke koje ljudi ĉine u budućnosti. Razumljivo je 
da kada nešto rezultira pozitivnom odlukom, ljudi imaju veće šanse da odluĉe na sliĉan naĉin, s 
obzirom na sliĉnu situaciju. S druge strane, ljudi imaju tendenciju da izbegnu ponavljanje 
grešaka iz prošlosti (Sagi,& Friedland, 2007). Pored dosadašnjih iskustava, postoji nekoliko 
kognitivnih predrasuda koje utiĉu na donošenje odluka. Kognitivne predrasude misle obrascem 




presuda i pogrešne logike (Evans, Barston, & Pollard, 1983; zapad, Toplak, & Stanovich, 2008). 
Kognitivne predrasude ukljuĉuju: verovanja pristrasnosti, veću zavisnost od prethodnog znanja u 
dolaţenju do odluka; nišan pristrasnosti, ljudi imaju tendenciju da lako objasne dogaĊaj kao 
neizbeţan, nakon što se desio; propust pristrasnosti, generalno, ljudi imaju sklonost da izostave 
informacije i doţivljavaju ih riziĉno i pristrasnost potvrde, u kojoj ljudi posmatraju šta oni 
oĉekuju u zapaţanju (Marsh, & Hanlon, 2007; Nestler. & von Collani, 2008; Stanovich & West, 
2008). 
 Iako taj uticaj moţe da dovede do loših odluka ponekad, kognitivne predrasude 
omogućavaju pojedincima da donose efikasne odluke uz pomoć heuristike (Shah & 
Oppenheimer, 2008). Juliusson, Karlsson, i Garling (2005) su zakljuĉili da ljudi donose odluke 
zasnovane na iracionalnoj eskalaciji posvećenosti, tj. pojedinci investiraju veće koliĉine 
vremena, novca i napora u odluku  kojoj su privrţeni. Dalje, ljudi će nastojati da nastave da 
donose riziĉne odluke kada se osećaju odgovornim za nepovratne troškove, vreme, novac i 
napore uloţene na projektu. (Juliusson, et..al., 2005). Prema Massy (2003) oni to mogu uraditi 
bolje nego što zaista jesu, kroz kontinuirani i odrţiv rad na poboljšanju ―kvaliteta donošenja 
odluka bez većih troškova, demontaže svog istraživačkog preduzeća ili narušavanja njihove 
suštinske vrednosti‖ (Massy, 2003). MeĊutim dokazati ovo  moţe biti veoma teţak zadatak kako 
Trow (1994) istiĉe: ―Poverenje se ne može tražiti, ali se mora dati slobodno‖. 
Van Vught (1995) tvrdi da je već bilo moguće razlikovati dva modela procene kvaliteta 
odluĉivanja još u prošlom veku:  
 Francuski model ispunjenih uslova kontrole u spoljašnjem autoritetu (Cobban, 1988) kao 
prototip procene kvaliteta u smislu odgovornosti i  
 Engleski model samoupravne zajednice saradnika biće primer procene kvaliteta pomoću 
recenzije. 
Pomeranje odgovornosti odluĉivanja prema proizvoĊaĉima je imalo ―znaĉajne 
implikacije za institucionalno upravljanje i rukovoĊenje‖ (Dill, 1995). Od 80-tih, a posebno na 
politiĉkom nivou, nekoliko glasova su podignuti protiv tradicionalnog modela upravljanja i 
rukovoĊenja, smatra se da je neefikasan i zastareo da se suoĉi sa izazovima sa kojima se suoĉava 
ova nova organizacija (Rosa, Saraiva & Diz, 2005). U stvari, skoro svuda organizacija je bila 
pod pritiskom da postane ―više odgovorna (i efikasno i efektivno u isto vreme), više 
preduzetnička i samoupravna‖ (Meek, 2003). U zavisnosti od sloţenosti odluke i drugih resursa 
koji su na raspolaganju, liĉne odluke spadaju u kontinuirane od visoko struktuiranih i racionalno 




14.4. Pregled relevantne literature  
Puno je dela napisano na temu poslovne inteligencije koja su se bavila razliĉitim 
aspektima poslovne inteligencije a naroĉito donošenju odluka. U ovom poglavlju navedena su 
samo neka od njih. Mnoga od njih su sluţila kao teorijska potpora u pisanju ovog rada. Liao & 
Hsu (2004) pod nazivom ―Inteligentna podrška sistemu odluĉivanja za lanac snabdevanja 
integracija‖ ima za cilj da stekne konkurentsku prednost kroz korišćenje inteligentnih sistema za 
podršku odluĉivanju za integraciju lanca snabdevanja. Uglavnom postoje tri glavna pitanja i 
srodne informacione tehnologije (IT), ukljuĉujući multi agent arhitekture, podatke tehnike kocke 
i ANN-zasnovan sistem, mada je istraga prikazala integraciju lanca snabdevanja aktivnosti.  
Negash (2004) pod nazivom ―Poslovna inteligencija‖ pokazao je da sistemi poslovne 
inteligencije kombinuju operativne podatke sa analitiĉkim alatima da bi predstavili kompleksne i 
konkurentne informacije planerima i donosiocima odluka. Fries (2006) pod nazivom ―Doprinos 
poslovne inteligencije strateškom menadţmentu‖ ima za cilj da istraţi doprinos BI strateškom 
menadţmentu. Pokazalo se da BI ne doprinosi samo strateškom nivou organizacije, nego i 
taktiĉkom pa ĉak i operativnom nivou. Lee & Cheng (2007) pod nazivom ―Razvoj više 
zajedniĉkih preduzeća i preduzeća inteligentnih odluka podrške sistema‖ predstavlja razumnu 
odluku podrške, koja obuhvata poslovnu inteligenciju, inteligenciju kupaca, inteligenciju lanca 
snabdevanja i poslovnu analizu. Olszak & Ziemba(2007) pod nazivom ―Pristup izgradnji i 
sprovoĊenje poslovne inteligencije‖ ima za cilj da opiše proces izgradnje poslovno inteligentnih 
(BI) sistema. Lupu i saradnici (2007) pod nazivom ―Uticaj promena organizacije na projekte 
poslovne inteligencije‖ imaju za cilj da predstave predmetne pristupe poslovne inteligencije u 
kontekstu ERP projekata, kao i iskustvo pravog projekta industrije, njegov razvoj i probleme 
suoĉavanja. Pirttimaki (2007) pod nazivom ―Poslovna inteligencija kao menadţersko sredstvo u 
velikim Finskim kompanijama‖ ima cilj da se ispita BI kao sredstvo za upravljanje poslovnim 
informacijama u velikim Finskim kompanijama. Sahay & Ranjan (2008) pod nazivom 
―Poslovna inteligencija u realnom vremenu u analitici lanca snabdevanja‖tvrdi da su straţivaĉi 
prouĉavali pitanja za korišćenje poslovno inteligentnih (BI) sistema u lancima snabdevanja i 
pokušali da identifikuju potrebu za BI u realnom vremenu u analitici lanca snabdevanja. Rus & 
Toader (2008) pod nazivom ―Poslovna inteligencija za performanse menadžmenta hotela‖ ima 
za cilj da predstavi prednosti korišćenja poslovne inteligencije u odluĉivanju aktivnostima 
hotela. Alnoukari (2009) pod nazivom ―Upotreba poslovno inteligentnih sistema rešenja za 
postizanje strategije organizacija: Arapska meĊunarodna univerzitetska studija sluĉaja ― sa 
ciljem da se objasni uloga BI koja pruţa organizacijama naĉin da planiraju i ostvare svoju 




inteligencije u Iranskom bankarskom sektoru‖ ima za cilj da ispita zrelost aktivnosti poslovne 
inteligencije kao i izglede o poslovnoj inteligenciji u Iranskom bankarstvu. Stefan (2009) pod 
nazivom ―Poboljšanje kvaliteta donošenja odluka koristeći rešenja poslovne inteligencije‖ ima 
cilj da se istakne kljuĉna uloga poslovne inteligencije u cilju povećanja kvaliteta odluka, u 
kontekstu korišćenja skladišta podataka, a glavne oblasti poslovno inteligentnih rešenja koje 
nudi Microsoft SQL Server 2008 mogu se uspešno primeniti. Kursan & Mirela (2010) pod 
nazivom ―Poslovna inteligencija: Uloga Interneta u marketing istraţivanju i  donošenje poslovne 
odluke‖ ima za cilj da ukaţe na determinante discipline poslovne inteligencije, kao i primenu u 
praksi marketinga. Ahmad & Shiratuddin (2010) pod nazivom ―Poslovna inteligencija za 
održive konkurentske prednosti: Studija oblasti telekomunikacione industrije‖, pokušava da 
istakne ova pitanja u kontekstu telekomunikacione industrije.  
Popović & Jaklić (2010) pod nazivom ―Prednosti primene sistema poslovne 
inteligencije: empirijska analiza uticaja zrelosti sistema poslovne inteligencije na kvalitet 
informacija‖ ima za cilj da empirijski potvrdi doprinos poslovne inteligencije u pruţanju 
kvalitetnih informacija, kao i da analizira detalje koliko će primena ovih sistema zapravo 
doprineti rešavanju vaţnih pitanja u vezi sa kvalitetom informacija. Ozceylan (2010) pod 
nazivom ―Sistem za podršku odluĉivanju za uporeĊivanje transortovanja modela u logistici‖ 
koristi AHP - zasnovan model (analytical hierarchy process) da bi izabrali optimalan naĉin 
prevoza koji je ocenjen logistiĉkim aktivnostima.  
Beheshti, H (2010) pod nazivom ―Sistemi za podršku odlučivanju za poboljšanje 
performansi u upravljanju zalihama u mrežnom lancu snabdevanja‖ nastoji da predstavi model 
podrške odluĉivanju za poboljšanje performansi lanca snabdevanja. Garza  i saradnici (2010) 
pod nazivom ―Upravna kulturna inteligencija i mala preduzeća u Kanadi‖ studije (122) su 
pokazale da su rukovodioci Kanadskih malih preduzeća ispitali u kojoj meri je menadţerska 
kulturna inteligencija bila faktor koji doprinosi organizacionoj efikasnosti malih preduzeća. 
Karim (2011) pod naslovom ―Vrednost konkurentnog poslovnog obaveštajnog sistema (CBIS) 
da podstakne konkurentnost na globalnom tržištu‖ ima za cilj da opiše i meri ĉinjenicu da se 
konkurentna prednost postiţe kroz poslovnu inteligenciju. Riabacke i saradnici (2011) pod 
nazivom ―Poslovna inteligencija kao podrška odluĉivanju u poslovnim procesima: empirijsko 
istraţivanje‖ ima za cilj da istraţi ulogu sistema poslovne inteligencije i percepciju poslovne 
vrednosti realizovanih sistema i njihovih doprinosa kako bi se olakšalo ispunjavanje ciljeva 
organizacije. Isik i saradnici (2011) pod nazivom ―Uspeh poslovne inteligencije i pravila 
sposobnosti poslovne inteligencije‖ ima za cilj da ukaţe na to da je jedan od razloga za neuspeh 
nedostatak razumevanja kritiĉnih faktora koji definišu uspeh BI aplikacija, kao i da su BI 




―Faktori koji utiču na poslovno inteligentne (BI) strategije za prikupljanje podataka: empirijsko 
istraživanje‖ ispituje spoljne pritiske koji utiĉu na odnos izmeĊu strategije poslovne inteligencije 
(BI) za prikupljanje podataka jedne organizacije i svrhe zbog koje se BI implementira. 
Woodside (2012) pod nazivom ―Poslovna inteligencija i učenje, upravljači kvaliteta i 
konkurentne performanse‖ nastoji da modeluje odnose izmeĊu BIS, uĉenje, kvalitet organizacije 
i konkurentne performanse, kao i mere uticaja koji BIS ima na krajnjeg korisnika percepcije 






15. RAZLOZI ZA IMPLEMENTACIJU POSLOVNO 
INTELIGENTNIH SISTEMA 
Postoji veliki broj razloga za implementaciju sistema poslovne inteligencije. MeĊutim, 
pri implementaciji poslovno inteligentnih sistema se javljaju  i brojne barijere i opšti problemi. 
Zato treba objasniti:   
 kljuĉne faktore usvajanja sistema PI,  
 kritiĉne faktore uspeha u implementaciji PI u MSP,  
 dati primere konkretnih beneficija,  
 primere strateških prednosti i primere nematerijalne koristi.  
Najznaĉajniji razlozi za implementaciju poslovno inteligentnih sistema su objašnjeni 
kroz sledeća razmatranja: 
 Sistemi poslovne inteligencije su, pre svega, tehnološki aspekt poslovne inteligencije. 
Dakle moglo bi se reći da su oni sastavni element poslovne inteligencije, što je širi 
koncept, koji pored poslovne inteligencije sadrţi sistem za osiguranje kvaliteta 
informisanja i korišćenje informacija u okviru organizacije (English, 2005; Lukman et 
al., 2011). Sistem poslovne inteligencije je tehniĉko rešenje koje omogućava 
kompanijama da se spoje i konsoliduju skupove podataka, obezbede IT infrastrukturu i 
aplikacije koje vrše MPP. MeĊutim, sistem poslovne inteligencije se ne bavi 
sistematskim planiranjem, monitoringom, kontrolom i upravljanjem administracijom 
strategije kompanije u poslovnim procesima (Frolick & Ariyachandra, 2006). 
 Da bi se postigao visok nivo usvajanja meĊu korisnicima, preduzeće treba najpre da 
razume svoje informacione potrebe. Pošto su svi korisnici razliĉiti, oni treba da budu 
podeljeni u grupe, tako da svi oni mogu ponuditi odgovarajuća rešenja za svoje IT 
potrebe. Korisnici se najĉešće klasifikuju prema njihovim kvalifikacijama i prema 
njihovim zahtevima za korišćenje podataka (Biere, 2003). 
 Omogućen je bolji uvid u aktivnosti kupca. Kupac moţe da identifikuje preferencije i 
brzo odgovori na sva pitanja, koje su njegove navike, ranije kupovine... (Martin, Jekel & 
Simons, 2011, str. 2). 
 Obrada podataka i brza analiza mogu dovesti do kljuĉnih procesa u poslovanju i 
pronalaţenja slabosti u poslovanju, prepoznavanja mogućnosti na trţištu, razumevanja 
promene na trţištu, identifikovanja delotvornih ili neefikasnih odeljenja, identifikovanje 




 Kada kompanija instalira sistem poslovne inteligencije, lakše se i efikasnije takmiĉi sa 
izazovima na trţištu, sa dodatnim znanjem o svojim klijentima, njihovim navikama i 
potrebama da se bolje konkuriše rivalima i upravlja svojim procesima (Williams & 
Williams, 2007, str. 13). 
 MSP  uvoĊenjem PIS ne samo da su usavršili sistem izveštavanja o prošlim dogaĊajima, 
već su napravili veliki korak u predviĊanju i odreĊivanju verovatnoće budućih dogaĊaja 
(Pinheiro, 2014, str. 9-10). 
Sve su to faktori koje je teško meriti. Proceniti povraćaj investicije takvog projekta je 
veoma izazovan zadatak. Kao rezultat toga većina analizira dodatnu vrednost da bi takav sistem 
doveo korisnicima BI sistema zadovoljstvo korisnika, poboljšanje efikasnosti ... (Thierauf, 2001, 
str. 106). MeĊutim, postoje metode za odreĊivanje performansi preduzeća. Jedan od njih 
(Department of Trade and Industry, b.l., str. 4-5) predviĊa ĉetiri koraka u kontekstu merenja 
uĉinka, što je prikazano na  slici 15.1. 
 
Slika 15.1. Koraci pri merenju uspešnosti 
Izvor: Department of trade and industry, Performance measurement, b.l. 
U prvom koraku definišu kljuĉne ciljeve kompanije, koja se zasniva na strateškim 
ciljevima. U drugom koraku, utvrĊuju pokazatelje koji će jasno pokazati ostvarivanje kljuĉnih 
ciljeva. U trećem koraku, trudimo se da razumemo rezultate i identifikujemo razloge za sva 
odstupanja od ţeljenih ciljeva. Ĉetvrti korak ima za cilj akcije da se postignu poboljšanja na 
osnovu identifikovanih odstupanja. Uprkos brojnim prednostima, poslovna inteligencija je alat 
koji se koristi od strane velikih kompanija; malim preduzećima je ĉesto nepristupaĉna zbog 
sledećih faktora (Atre, 2003, str. 1-4.): 
 visoke cene, 
 visokih hardverskih zahteva, 
 visoke kompleksnosti za većinu korisnika, 
 nezainteresovanosti krajnjih korisnika, 
 beznaĉajne funkcionalnosti (i za mala i srednja preduzeća neupotrebljiva), 
 niske fleksibilnosti (prilagodljivost) za praćenje brze promene, 
 nedostatka obuĉenog osoblja – IT inţenjera. 
Na osnovu ovih naizgled tradicionalnih pristupa projektu uvoĊenja rešenja za poslovnu 




nije više najoĉigledniji izbor, pristup koji je kompanija izabrala, već se mora paţljivo razmotriti, 
u zavisnosti od potreba (Mitchell, 2010). S druge strane, ĉini se da je definicija KPI za mala i 
srednja preduzeća lakša, jer je preduzetnik obiĉno potpuno svestan svoje kompanije i stoga zna 
šta je bitno i šta je najvaţnije. Istovremeno, ĉini se da  problemi sa kojima se sreću  mogu da 
pokriju celu površinu poslovanja sa manjim ili jednostavnijim pokazateljima (Parmenter, 2010). 
Implementacija sistema poslovne inteligencije je jedinstven projekat koji je sproveden i završen, 
ali to je proces koji je organski u svom razvoju. Ovaj proces se dinamiĉno razvija u dubinu 
pravca koji nije nuţno konaĉan i predvidiv, jer se mora sistem poslovne inteligencije prilagoditi 
poslovnoj inteligenciji, a drugi mora biti u skladu sa vizijom i strategijom poslovanja, koji 
tokom vremena moţe da varira (Yeoh & Koronis, 2010). Uprkos napred navedenim razlozima 
za uvoĊenje sistema poslovne inteligencije, kao što je u uvodnom delu već napomenuto, postoje 
i brojne barijere implementacije sistema PI u MSP. (Slika 15.2.) 
 
Slika 15.2. Barijere implementacije sistema PI u MSP 
Izvor: Olszak i Ziemba, 2012 
Barijere su merene na lestvici od nula do 20. Nedostatak dobro definisanog problema je 
ocenjen najvišom ocenom na lestvici – 18, dok razliĉiti stavovi o implementaciji poslovne 
inteligencije predstavljaju najslabiju barijeru koja je ocenjena ocenom 6. Kritiĉne faktore uspeha 




zajedniĉke osobine prepreka finansijskih, organizaciono-kulturalnih i IT barijera unutar 
preduzeća. To je prikazano na prethodnoj slici 15.2. Ovo pitanje se široko razmatra i kao glavne 
prepreke se izdvajaju: 
 negativan stav vlasnika i menadţera koji ne podrţavaju PI ideju 
 nedostatak mnogih sluĉajeva korišćenja PI u MSP 
 nedostatak svesti o koristima koje pruţa PI 
 pogrešno definisani poslovni ciljevi i potrebe 
 visoki troškovi implementacije PI 
 pogled na PI kao izvor troškova, a ne izvor konkurentske prednosti 
 razmišljanje o PI kao IT alatu umesto novom poslovnom pristupu za upravljanje 
 jaka orijentacija na automatizaciju operativnih poslovnih procesa i transakcija. 
Pri uvoĊenju poslovne inteligencije dolazi do opštih problema, koji su zajedniĉki za 
mnoge projekte uvoĊenja IT rešenja, a posebno su vaţna pri uvoĊenju sledećih kritiĉnih faktora 
uspeha BI (Turban, Sharda, Delen, & King, 2010): 
 metodologija, zasnovana na finansijskim aspektima i upravljanje projektima, 
 jasna vizija i planiranje, 
 upravljanje posvećenosti podršci i sponzorstva, 
 upravljanje podacima i kvalitetom, 
 rešenja integracije i potrebe kupaca, 
 razmatranje performansi BIS, 
 robustna i prilagodljiva platforma BIS. 
Determinante uvoĊenja PI sistema u MPS su takoĊe merene na lestvici od nula do 20. 
Kao najznaĉajnija  determinanta je ocenjena ocenom 18 - cena sistema poslovne inteligencije i 
njegove implementacije, dok je vrsta poslovne inteligencije tehnologije i alata kao i prethodna 






Slika 15.3. Determinante uvoĊenja PI sistema u MSP 
Izvor: Olszak i Ziemba, 2012 
Yeoh i Koronis (2010) najavljuju kao kritiĉne faktore uspeha BI, njihovu klasifikaciju u 
tri dimenzije: 
 Organizaciona dimenzija, 
 Procesna dimenzija i 
 Tehniĉka dimenzija 
Većina uĉesnika u istraţivanju meĊu poslovnim korisnicima koje je sproveo Yeoh i 
Koronis (2010) navodi da je za uspešnu implementaciju kljuĉno da je u timu prisutan poslovni 
šampion. To nije neko ko bi znao detalje svih alata u BIS, ali to je osoba koja vidi strateški cilj 
BI implementacije i nakon pojave bilo kakvih tehniĉkih ili organizacionih problema zna kako da 
preusmeri da implementacija ide u pravom smeru. Davenport, Harris i Morison (2010) definišu 
analitiĉkog šampiona, kao nekoga ko ima manje tehniĉkog znanja i detaljniji osećaj vaţnosti 
informacija u praksi. Njegova glavna kompetencija je sposobnost prevoĊenje rezultata i 
sposobnost poslovne analitike na nivou celog preduzeća poslovanja sa ciljem promovisanja 
kulturne i organizacione promene. Prema istraţivanju koje je sproveo Delphi od strane Yeoh i 
Koronisa (2010) proces implementacije treba da poĉne sa malim izmenama i cikliĉno pristupa 
dnevnim promenama. Promene u velikoj meri još uvek su pod većim rizikom i više varijabli, 
koje su teţe za rukovanje u isto vreme. Yeoh i Koronis (2010) u svom istraţivaĉkom izlaganju 
kaţu da je jedini naĉin da poslovni korisnici lako mogu  postići odgovarajuću komunikaciju da 
se direktno ukljuĉe u nju. Kljuĉni korisnici moraju biti ukljuĉeni u ciklus implementacije, jer 




trebalo da bude u stanju da se poveţe sa starijim sistemima i ima dovoljno visok mreţni protok. 
Softver i hardver, koji pruţaju podršku za BIS, treba da imaju laku mogućnost proširenja u 
smislu potrebne koliĉine (Yeoh & Koronis, 2010). Ako BI daje pogrešne odgovore, onda ne 
moţe imati naslov Intelligence (Jeo & Koronis, 2010). Glavni pokretaĉi uvoĊenja sistema PI 
ĉesto mogu biti interne, ali i eksterne prirode. Krensky i Lock (2013) u analizi MSP navode 
glavne razloge i naĉine analiziranja poslovnih odluka od strane MSP. Slika 15.4. prikazuje 
glavne pritiske korišćenja PI u MSP. 
 
Slika 15.4. Glavni pritisci korišćenja PI u MSP 
Izvor: Krensky iLock. 2013 
Na slici se moţe  videti da rukovodioci preduzeća jasno ţele da skrenu svoj fokus sa 
prikupljanja podataka ka korišćenju podataka u boljem odluĉivanju. Nakon analize kljuĉnih 



















Tabela 15.1. Kljuĉni faktori usvajanja sistema PI 
REDOSLED KLJUĈNI FAKTORI PRIHVATANJA 
1 Nivo funkcionalnosti i mogućnosti koje proizvod nudi 
2 Sveprisutan pristup podacima 
3 Odzivnost na opšte zahteve za podršku 
4 Sposobnost upravljanja razliĉitim koliĉinama podataka 
5 Iznost roškova implementacije (obuka, podešavanje…) 
6 Mogućnost deljenja izveštaja kroz softverski veb interfejs 
7 Brzina proizvoda u obavljanju analize podataka 
8 Napor koji je potreban za razvijanje proizvoda na velikoj osnovi 
9 Nivo prilagoĊavanja i personalizacije 
10 Iznos pretplate (meseĉna ili godišnja naknada) 
11 Nivo integracije sa drugim PI aplikacijama i bazama podataka 
12 Sposobnost da ponudi izvodljive informacije 
13 Nivo sigurnosti koje garantuje prodavac (reserve, oporavak i privatnost) 
14 Jasnoća proizvoĊaĉa u zahtevima za podršku klijentima 
15 Reputacija Brenda dobavljaĉa (partneri, dobavljaĉi i svedoĉenja) 
16 Jednostavnost interfejsa 
17 Nivo veština potrebnih za obavljanje znaĉajne analize 
18 Nivo fleksibilnosti u smislu ugovora i uslova ugovora 
19 Sposobnost upravljanja podacima u realnom vremenu 
20 Sposobnost upravljanja višestrukim izvorima podataka (Excel, Google doc.) 
21 Analiza veb podataka 
22 Offline pristup podacima 
23 Mobilna i tablet integracija 
Izvor: Agostini i Florèn, 2013  
U istraţivanjuu MSP koje su sproveli Olszak i Ziemba (2012) se izdvaja nekoliko 
kategorija kritiĉnih faktora uspeha implementacije: organizacija, proces i tehnologija. Ove 
kategorije se prirodno izdvajaju iz pokretaĉa i barijera implementacije PI. U svakom od okvira i 
perspektiva su identifikovani jedinstveni kritiĉki faktori uspeha PI u MSP. U Tabeli 15.2. mogu 
se videti rezultati usvajanja. Po zakljuĉcima eksperata u oblasti poslovne inteligencije kao 
najvaţniji faktori u razvoju PI sistema istiĉu se:  
 Podrška od strane rukovodstva. Ovo se odnosi na odluĉnost menadţmenta da podrţi 




 Strateško usklaĊivanje poslovanja i IT. Potrebna je konzistentnost izmeĊu poslovne 
strategije, IT strategije, infrastrukture, organizacije i procesa. 
 Jasna vizija i dobro uspostavljeno poslovanje. Potrebna je jasna strateška vizija 
poslovanja. Takva strateška vizija je neophodna za uspostavljanje solidnog poslovnog 
sluĉaja. Nerazumevanje dugoroĉne vizije i ciljeva moţe poremetiti PI projekat. 
Tabela 15.2. Kritiĉni faktori uspeha u implementaciji PI u MSP 
Perspektiva Organizacije Perspektiva Procesa 
Perspektiva 
Tehnologije 
Podrška od visokog 
rukovodstva 
Efikasno upravljanje promenama 





(osposobljenog) osoblja / 
timova / menadţera 
Dobro definisani poslovni 
problem i procesi 
Integracija izmeĊu PI 
sistema i drugih sistema 
(npr. ERP) 
Kompetentan PI poslovni 
menadţer (liderstvo) 
Dobro definisana oĉekivanja 
korisnika - (informacioni 
zahtevi) 
Odgovarajuća 
tehnologija i alati 
Prethodno iskustvo i 
saradnja sa PI dobavljaĉem 
PrilagoĊavanje PI rešenja 
oĉekivanjima korisnika (zahtevi) 
Lak za korišćenje PI 
sistem 
Jasna poslovna vizija i plan  
Nedostatak fleksibilnosti 
PI i odgovora na zahteve 
korisnika 
Adekvatan budţet   
Izvor: Olszak i Ziemba, 2012 
Oblasti koje poslovna inteligencija pokriva i poboljšava je inaĉe mnogo, ali vrlo brzo 
dolazi do problema, ako se ţeli konkretno izraĉunati korist, koja je BI dovela organizaciji. 
Mnogi finansijeri bi za izraĉunavanje verovano najpre pomislili na upotrebu stope povratka 
investicije (eng. return on investment, u daljem tekstu ROI), što bi trebao biti obiĉno najmanje 
korišćen metod (Biere, 2003). Whittemore (2008) navodi istraţivaĉki institut TDWI, koji bi 
trebalo 2001. godine samo 13% kompanija da prati ROI njihovog BI. Problem bi trebalo da bude 
uglavnom u nedostatku mogućnosti da dokaţu ono što je neposredna i posredna zasluga  BI 
sistema. ROI se, u stvari, raĉuna samo ako imamo dovoljno kvalitetnih podataka o (Biere, 
2003): 
 troškovima izdavanja dozvola i periodiĉnih (npr. godišnje) softvera za odrţavanje, 
 troškovima bilo kog hardvera potrebnog za rad softvera poslovne inteligencije, 
 troškovima obuke zaposlenih u IT sektoru i krajnjih korisnika, 




 mogućim troškovima gubitka produktivnosti kada je kljuĉno osoblje ukljuĉeno u sistem 
umesto u svoj redovni rad, 
 stvarnoj korisnoj vrednosti koja se moţe dobiti iz odgovora na sledeća pitanja: 
o Koja nova analiza će se dobiti i ko moţe da obezbedi direktnu korist od ovih 
novih analiza? 
o Koja je osnovna prednost implementirane poslovne inteligencije (produktivnost, 
kvalitet podataka,povećana prodaja, smanjeni troškovi)? 
o Koji su kljuĉni pomaci u poslovanju? 
o Koji se rizik javlja, ako se poslovna inteligencija neizvede? 
o Da li je uvoĊenje sistema od suštinskog znaĉaja za opstanak industrije, jer ima 
najviše konkurentnih kompanija u industriji u zavidnoj poziciji? 
Kao rezultat prethodnih aktivnosti na kraju se dobijaju konkretne koristi i benificije. 
Primeri konkretnih benificija dati su u tabeli 15.3. 
Tabela 15.3. Primeri konkretnih beneficija 
Povećanje profitabilnosti Smanjenje troškova 
Povećanje prometa (npr. Koliko više 
automobila, avio sedišta, hotelskih soba, 
itd moţe se prodati na osnovu rezultata BI 
sistema) 
Smanjenje broja zaposlenih koji su 
neophodni za sprovoĊenje poslovnih procesa 
Podići profitabilnost pruţajući granularniji
uvid u strukturi troškova kljuĉnih 
proizvoda ili usluga 
Podizanje produktivnosti skraćivanjem 
trajanja procesa 
Porast trţišnog udela 
Identifikacija problema u procesu i 
realizaciji korektivnih mera na osnovu tih 
informacija 
Identifikacija profitabilnih korisnika u 
neprofitabilnim trţišnim segmentima 
Analiza produktivnosti zaposlenih 
pojedinaca 
Omogućavanje pristupa samousluţne 
analitike za zaposlene i poslovne partnere 
Smanjenje zloupotreba 
 
Smanjenje broja reklamacija 
 
Optimizacija koliĉine proizvodnje i zaliha 
Odlomak i preuzeto iz B. Whittemore, The Business Intelligence ROI Challenge : Putting It All 
Together, 2008. 
Whittemore (2008) se slaţe, da je sama procena ROI kompleksna i ponekad 
neproduktivan zadatak, jer su koristi od BI, pored ostalih nesagledivih koristi, takoĊe I 
omogućavanje da imaju bolje informacije dostupne brţe, što donosi brţu reakciju i ranu akciju. 




radimo na manjim pod-segmentima, koji mogu biti procenjeni, a onda nazad u algebarskom 
zbiru koristiti dobijeno (Kimball & Ross, 2013). Dodatni primeri materijalnih davanja su 
navedeni u tabeli 15.3. Strateške prednosti se tipiĉno fokusiraju na dugoroĉnu strategiju i teţe se 
kvantifikuju. Neki primeri su navedeni u Tabeli 15.4. Nematerijalne koristi ne moţemo 
kvantifikovati, ali bez podrške poslovne inteligencije nije ih moguće  postići ili bi ih postigli uz 
mnogo veći napor. Primeri nematerijalne koristi prikazani su u tabeli 15.5. 
Tabela 15.4. Primeri strateških prednosti 
Mogućnost analiziranja cenovnika strategije 
Mogućnost da se identifikuju, zadrţe i razviju kupci sa najvećim potencijalom 
Poboljšan kvalitet odluĉivanja na osnovu proverenih ĉinjenica 
Brţe donošenje odluka 
Bolji uvid u poslovanje 
Podrška poslovne strategije 
Sticanje trţišne prednosti 
Odlomak i preuzeto iz B. Whittemore, The Business Intelligence ROI Challenge: Putting It All 
Together, 2008. 
Tabela 15.5. Primeri nematerijalne koristi 
Poboljšana podrška kupcima 
Poboljšano zadovoljstvo kupaca 
Poboljšan pristup podacima putem upita, analiza i izveštaja 
Više blagovremenih informacija 
Poboljšana taĉnost podataka 
Poboljšana konkurentska prednost 
Smanjenje troškova 
Bolja integracija podataka 
Odlomak i preuzeto iz B. Whittemore, The Business Intelligence ROI Challenge: Putting It All 
Together, 2008. 
Za sve vrste pogodnosti za poslovnu inteligenciju moraju se definisati (Whittemore, 
2008): 
 opšti vremenski okvir u kojem će se ostvariti beneficije, 
 definiciju,da li će imati koristi sa vremenom da rastu ili opadaju. Troškovi odrţavanja 
skladišta podataka obiĉno opadaju sa vremenom a beneficije rastu, tako ROI uzdiţe 
iznad oĉekivanih vrednosti. 
Za troškove vlasništva se uopšteno smatraju: hardver i softver, konsultantski troškovi,   




opreme i obuke (Whittemore, 2008). BI mora postati deo poslovne kulture, jer u suprotnom 





16. UVOĐENJE SISTEMA MICROSOFT DYNAMIC AX U 
PREDUZEĆE “POGLED TELEKOMUNIKACIJE”D.O.O. 
Spremnost preduzeća da uvede poslovnu inteligenciju zavisi od tehniĉkih i poslovnih 
faktora. Tehniĉki faktori su posebno povezani sa kvalitetom postojećeg skladišta podataka i 
postojećim sistemima koji će biti integrisani u model poslovne inteligencije. Poslovni faktori 
odnose se posebno na namenu poslovne inteligencije u budućnosti poslovne prakse (Anjariny, 
Akram, i Husnayati, 2012, str. 1-2). Uspešno uvoĊenje poslovne inteligencije je zasnovano na 
konzistentnosti instalacije i odrţavanja poslovnih strategija i poslovnih procesa, fokusirajući se 
na poslovne procese jezgra, koji stvaraju dodanu vrednost i usklaĊuju poslovne strategije sa 
strategijom razvoja poslovnih informacija, organizacija i arhitekturom (S.Williams i N.Williams 
2014 , str. 7). Kod postavljanja taktike uvoĊenja poslovne inteligencije kultura odluĉivanja mora 
takoĊe biti uzeta u obzir, pa ĉak i kultura korišćenja informacija i analitiĉkih aplikacija (S. 
Williams i N. Williams, 2014, str. 8-9). UvoĊenje poslovne inteligencije treba posmatrati kao 
organski ciklus koji se razvija tokom vremena (Olszak & Ziemba, 2012, str. 9). Poslovna 
inteligencija oţivljava u punom smislu reĉi tek nakon nekoliko godina proizvodnje i redovnog 
poboljšanja prototipa. Potrebno je uskladiti strateške ciljeve sa operativnim aktivnostima, 
uspostaviti osnovne indikatore za odreĊivanje uspeha uvoĊenja poslovne inteligencije 
(Chandler, 2014, str. 2). Iz perspektive organizacije i projekta naglašen je znaĉaj postepenog 
uvoĊenja poslovne inteligencije na uvoĊenje prototipskih rešenja. IzmeĊu poslovnih faktora 
naglašena je naroĉito dobro definisana vizija korišćenja poslovne inteligencije i znaĉajno 
dizajniranog poslovnog plana (Anjariny i sar., 2012, str. 2-5). UvoĊenje poslovne inteligencije 
podrazumeva uvaţavanje kljuĉnih faktora uspeha.  Klasifikacija faktora uspeha na prvo mesto 
stavlja faktore za upravljanje podacima i faktore koji se odnose na kvalitet podataka, zatim sledi 
jasno definisana vizija i planiranje i na kraju tek sledi upravljanje i sponzori. Na ĉetvrtom i 
petom mestu su metodologije usmerene na poslovnog korisnika i upravljanje projektima. Na 
šestom i sedmom mestu je obuka korisnika i podrška, dok je na osmom mestu partnerstvo 
izmeĊu poslovnih komponenti i sektora informacionih tehnologija i uvoĊenje promena 
(Vodapalli, 2009, str. 63). U literaturi se najĉešće pominju faktori uspešnosti kao što su: jasni i 
realni ciljevi, datum, detaljan plan, dobra komunikacija izmeĊu aktera, pruţanje konstantnih 
povratnih informacija, lojalnost i posvećenost aktera (Olszak i Ziemba, 2012, str. 6). MeĊu 
tehnološkim faktorima potrebnu paţnju treba obratiti na fleksibilnu arhitekturu i dugoroĉno 
stabilne kvalitete i integritet podataka (Olszak i Ziemba, 2012, str. 9).  Mnogi teoretiĉari meĊu 




meĊusektorske komunikacije, kulturu kontinuiranog procesa poboljšanja i optimalni portfelj 
alata poslovne inteligencije (Hidayanto, Kristianto, i Shihab, 2012, str. 3-4). Govoreći o 
faktorima uspeha mora se uzeti u obzir i ĉinjenica da se faktori uspeha razlikuju izmeĊu 
razliĉitih industrijskih grana, kao i u okviru kompanija iz pojedinaĉnih industrija. Faktori 
uspešnosti mogu biti strateški, menadţerski i operativni. Po pravilu se definišu iz tri ugla, u 
smislu organizacije, industrije i okoline. Faktori uspeha se, takoĊe razlikuju na razliĉitim 
organizacijskim nivoima kompanije (Olszak & Ziemba, 2012, str. 5). MeĊu organizacionionim 
faktorima kljuĉnu grupu faktora ĉine vizije i profesionalna priprema poslovnog plana 
aplikativnih rešenja (Yeoh i Koronios 2010, str. 3). Biznis plan treba da da tehniĉka rešenja za 
postizanje oĉekivane strateške prednosti, identifikuje odgovarajuće osoblje, rizike, troškove i 
vreme (Yeoh i Koronios 2010, str. 4). U upravljanju projektom je duţan da odrţava konstantan 
fokus na poslovnu orijentaciju projekta i buduće oĉekivane koristi od projekta (Yeoh i Koronios 
2010, str. 3). U cilju uspešnog upravljanja projektom, literatura naglašava vaţnost stalnog 
podrţavanja operativnog upravljanja. Operativno upravljanje projektnom otvara vrata 
pripadnosti i uništava mentalne prepreke (Yeoh & Koronios, 2010, strana 4). Za uspešnu 
implementaciju projekta vaţno je i uĉešće korisnika u planiranju poslovnih ciljeva, a posebno 
naknadno upravljanje promenama. Pravovremeno ukljuĉivanje korisnika i kasnije svakodnevan 
timski rad pomoći da se olakša izraz ţelje kupaca, poveća poverenje i na kraju olakša uvoĊenje 
novog sistema u proizvodnju (Yeoh i Koronios 2010, str. 6). Implementacija poslovne 
inteligenciju zahteva razumevanje, lojalnost, energiju i strast svih aktera da bi uspešno 
prevladali prepreke (Sameer Reshma & Beom-Jin, 2010, str. 28). 
16.1. Analiza kljuĉnih aktera 
Interesi interesnih grupa obiĉno nisu homogeni. Balans interesa treba uzeti u obzir 
prilikom planiranja razvojnih procedura, ciljeva i drugih odluka (Simmers, 2004, str. 2). 
Uspešna implementacija projekta poslovne inteligencije zahteva uspostavljanje uravnoteţenog 
tima tehniĉkih i poslovnih profila koji stalno komuniciraju i dopunjuju jedni druge tokom 
implementacije projekta (Knowlton, 2015, str. 2). Efikasno uvoĊenje poslovne inteligencije 
sakuplja i analizira interese razliĉitih zainteresovanih strana, kako bi se smanjili budući 
potencijalni rizici (Simmers, 2004, str. 2). Identifikaciju aktera treba obaviti pre poĉetka 
projekta, jer je bez identifikacije kljuĉnih pojedinaca ili grupa pojedinaca nemoguće osigurati 
ciljano upravljanje projektom s ciljem dugoroĉnog oĉuvanja dobrih odnosa (Project 
Management Institute, 2013, str. 393). U krajnjem sluĉaju zbog nezadovoljnih korisnika moţe 
doći do ranog ukidanja projekta (Institut za upravljanje projektima, 2013, str. 30). Stakeholder 




na tok projekta, kontinuirano analiziranje potreba i oĉekivanja zainteresiranih strana i definicije i 
taktike naknadne implementacije za uspostavu i dugoroĉno odrţavanje pozitivne atmosfere 
projekta (Project Management Institute, 2013, str. 390). Prilikom analize aktera, pored interesa, 
potreba i oĉekivanja u obzir se uzima i uticaj pojedinih aktera, meĊuzavisnost aktera, moguća 
integracija interesnih grupa u budućnosti, angaţman grupe u projektu, kao i stepen uticaja na 
projekat (Project Management Institute, 2013, str. 392). Prilikom analize razmatraju se razliĉite 
karakteristike identifikovanih zainteresovanih strana. Treba posebno proveriti interes aktera za 
promenu, njegov profesionalni ugled i njegovu moć odluĉivanja u društvu (MeĊunarodni institut 
za poslovne analize, 2015, str. 344). Svrha analize aktera je  posebno dugoroĉno pruţanje 
optimalnog angaţovanja aktera, njihove meĊusobne saradnje i otvorene komunikacije 
(MeĊunarodni institut za poslovne analize, 2015, str. 344). Odrţavanjem podrške smanjila bi se 
verovatnoća  potencijalnih otpora uticajnih pojedinaca, ĉime se znaĉajno povećava potencijal za 
dugoroĉni uspeh projekta (Project Management Institute, 2013, str. 404). Analitiĉki pregled 
zainteresovanih strana se obiĉno vrši u obliku liste i matrice. Prilikom kreiranja lista, koje su 
osnova za sve buduće prikaze, moraju se  obuhvatiti svi kljuĉni akteri. Najpogodniji naĉin 
prikazivanja uĉesnika je korišćenje matrice. Koriste se  razliĉite matrice sa dve ili više 
dimenzija, a gde je to moguće i vizualizacija luk dijagrama, koji pokazuje udaljenost pojedinih 
uĉesnika od primarnog zadatka (MeĊunarodni institut za poslovne analize, 2015, str. 343-345). 
TakoĊe moţe se iscrtati dvodimenzionalna matrica, koja pokazuje aktivno ukljuĉivanje 
pojedinca u projekat i istovremeno procenu sposobnosti pojedinca da utiĉe na promene u planu 
projekta i tehniĉku implementaciju (Project Management Institute, 2013, str. 395). Na slici 16.1. 
je prikazana matrica snage i uticaj zainteresovanih strana. U matrici je na jednoj strani vlast 
uĉesnika u kompaniji i uticaj uĉesnika na projekat.  
 
Slika 16.1. Matrica snage i uticaj zainteresovanih strana 





Identifikacija interesnih grupa vrši se na osnovu razgovora sa lokalnim struĉnjacima 
razliĉitih nivoa, a kasnije sa izvršenjem sastanaka za prouĉavanje ţivotne sredine i pojedinaca 
(Project Management Institute, 2013, str. 396-397). Spisak uĉesnika obiĉno pripremaju interne 
diskusije i kreativne radionice (MeĊunarodni institut za poslovne analize, 2015, str. 344).  
 
Slika 16.2. Radarski prikaz emocionalne podrške zainteresovanih strana i njihovih meĊusobnih 
odnosa 
Izvor: C. Heumader, Stakeholder und der Unzufriedenheit erkennen, 2016, str. 1. 
Slika 16.2. predstavlja radarski prikaz emocionalne podrške zainteresovanih strana i 
njihovih meĊusobnih odnosa. U radarskom prikazu zainteresovane strane predstavljaju: 
promoteri, bunkeri, potrošaĉi i  podrška a njihovi meĊusobni odnosi su povezani uticaj, 
povezivanje bez implikacije - konflikti.  
16.2. Analiza ţivotne sredine 
Analiza ţivotne sredine pruţa širi pogled na uvoĊenje planiranog rešenja. Nalazi su 
ukljuĉeni u analizu zainteresovanih strana ili u analizu potreba. PredviĊeni su alternativni 
scenariji implementacije za potencijalne rizike sa većim stepenom verovatnoće. Faktori okoline 
mogu uticati, ograniĉiti ili promeniti pravac projekta. Faktori se moraju traţiti u oblastima kao 
što su organizaciona kultura i upravljanje preduzećima, zaposleni u kompanijama, industrijski 
standardi, elementi infrastrukture, geografsko okruţenje u kojem kompanija posluje, politiĉko 
okruţenje u kojem kompanija posluje itd. (Institut za upravljanje projektima, 2013, str. 29). 
MeĊu industrijskim faktorima, treba uzeti u obzir uticaj na buduću konkurentnost i buduće 




budućeg razvoja novih tehnologija (Simmers, 2004, str. 1- 3). MeĊu faktorima zaštite ţivotne 
sredine su uverenja, ponašanje i kultura zaposlenih, funkcionisanje konkurencije i vlade, 
infrastruktura, vreme i sl. (MeĊunarodni institut za analizu poslovanja, 2015, str. 13). Faktori 
zaštite ţivotne sredine koji utiĉu na izbor kljuĉnih aktera ukljuĉuju, posebno, organizacionu 
kulturu i strukturu, razliĉite standarde uĉinka, globalne i lokalne trendove, navike i već postojeće 
prakse (Institut za upravljanje projektima, 2013, str. 394). Prilikom pripreme spiska kljuĉnih 
aktera, potrebno je ukljuĉiti i one koji mogu uticati na tok projekta iz spoljnjeg okruţenja 
(Institut za upravljanje projektima, 2013, str. 395). Upravljanje interesnim grupama mora biti 
prilagoĊeno okruţenju u kojem će se realizovati projekat. Na primer, kultura i struktura 
organizacije, kao i ukupna politiĉka klima u širem okruţenju, treba uzeti u obzir (Institut za 
upravljanje projektima, 2013, str. 401). a operativne taĉke gledišta potrebno je osigurati 
optimalnu integraciju razliĉitih tehniĉkih okruţenja u jedinstveno rešenje poslovne inteligencije 
(Kimball et al., 2008, str. 17). U poslovnoj analizi je neophodno predvideti dinamiku ţivotne 
sredine i srodnu dinamiku budućeg stanja projekta (MeĊunarodni institut za analizu poslovanja, 
2015, str. 103). U predviĊanju uticaja uvek polazimo od ĉinjenice da snage zaštite ţivotne 
sredine funkcionišu u tri pravca, izazivaju interesovanje, direktno deluju i na kraju zamrzavaju 
postignute rezultate (trening menadţmenta promena, 2015, str. 2). PredviĊanjem kretanja 
ekoloških snaga moţe se definisati buduće stanje projekta ili interesovanje za promene koje se 
ţele uvesti (MeĊunarodni institut za analizu poslovanja, 2015, str. 111-117). Analiza okruţenja 
je data na slici 16.3. S  jedne strane su akceleratori oznaĉeni sa plus a s druge inhibitori oznaĉeni 
sa minus. 
 
Slika 16.3. Analiza okruţenja 
Izvor: Trener za upravljanje promenama, Analiza polja polja, 2015, str. 3; Međunarodni institut 
za analizu poslovanja, Vodič za analizu poslovanja tela znanja, 2015, str. 13; Institut za 




U akceleratore spadaju: konkurencija, trend i uprava a u inhibitore: kultura, regulativa, 
standard i finansije. Kako bi se efikasno predvideli budući uslovi rada, neophodno je nastaviti sa 
razvojem okoline i sistemizovati, a zatim redovno pratiti potencijalno moguće kretanje kljuĉnih 
faktora okoline. Kada se tumaĉe proizvedene sile okruţenja , polazi se od ĉinjenice da promena 
u kompaniji nastupa kada su snage za napredak jaĉe od sila koji su protiv promena (Change 
Management Coach, 2015, str. 1-2). 
16.3. Metodologija istraţivanja 
Kada je kompanija ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o. odluĉila da pokuša da uvede novi 
sistem, inţenjer odrţavanja postojećeg NAV sistema, se odluĉio  za sistem AX. Stekli su se 
uslovi za pripremu za poĉetak projekta. Na strani implementatora je  kreiran projektni tim u 
kojem su bili voĊa projekta, koji je u isto vreme bio voĊa razvoja, kljuĉni savetnici i programeri, 
ukupno 12 ljudi. Istovremeno, projektni tim je formiran na strani klijenta, sa 10 osoba aktivnih u 
projektu, dok su ostali ukljuĉivani po potrebi. Projekat je zapoĉeo dijagnostiĉkom fazom u 
oktobru 2017. godine. U toku jednog meseca obavljeno je 6 sastanaka na kojima je bilo prisutno 
18 ljudi iz projektnog tima u poslovnim podruĉjima i dodatnih 6 ljudi koji su bili struĉnjaci u 
svojoj oblasti na strani klijenta. Tada je implementator pripremio Dijagnostiĉki dokument, 
potpisan krajem oktobra 2017. godine. Faza analize poĉela je poĉetkom novembra 2017. godine. 
Tokom nje su bili organizovani sastanci vezani za pojedine poslovne oblasti. Tabela 16.1. 
prikazuje poslovne oblasti, koliko je sastanaka sazvano za svaku oblast i koliko je ljudi 
prisustvovalo sastancima. 










Nabavka 5 3 3 6 
Prodaja 3 2 4 6 
Maloprodaja 3 2 3 5 
Financijeiraĉunovodstvo 5 3 4 7 
Materijalno poslovanje 4 3 2 5 
Sistemskeintegracije 2 1 1 2 
Ukupno sastanaka 22    
Neki sastanci su odrţani istovremeno, ali ne svi, jer su konsultanti bili isti za razliĉite 
oblasti na strani implementatora. Na ovim sastancima su sakupili sve neophodne informacije o 
funkcionisanju postojećeg sistema i njegovim glavnim nedostacima. Prikupljeni su podci na 




Osim toga, na osnovu popisa poslovnih procesa u oblasti finansija i raĉunovodstva, a 
delom u maloprodaji, prodaji i nabavci napravljeni su predlozi kako promeniti ili modifikovati 
AX sistem u sluĉaju nekompatibilnosti sa poslovnim procesima u ovim oblastima. Faza analize 
završena je krajem novembra 2017. godine sa potpisom dokumenta o funkcionalnim zahtevima. 
Projekat je prekinut u decembru 2017. godine. 
16.4. Predstavljanje preduzeća “Pogled telekomunikacije” d.o.o. 
Preduzeće  ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o. postoji više od 17 godina. Deo je ―Pogled 
grupacije‖ u ĉijem sastavu posluju još dve kompanije: matiĉna firma ―Pogled Rosica‖ d.o.o. i 
―Pogled Medianis‖ d.o.o. Kompanija ima fleksibilnu strukturu sa više od 50 zaposlenih i preko 
30% visoko obrazovanih. Fokus rada kompanije je izgradnja mreţa – bakarnih, optiĉkih i 
beţiĉnih. Kompanija i sami inţenjeri su nosioci većeg broja licenci koje daju potvrdu kvaliteta 
rada ove kompanije. Rezidencijalni korisnici kompanije su i najveće drţavne kompanije u Srbiji 
(Telekom Srbije, Elektrodistribucija, Hidroelektrane Đerdap, mnoga javna preduzeća). 
Preduzeće posluje po standardima ISO 9001, 14001, OHSAS 18001, ISO 20000 i ISO 27001. 
Po zakonima drţave Srbije ―Pogled Telekomunikacije‖ d.o.o. je registrovan kao razvojno-
proizvodni centar i bavi se inovacionom delatnošću. Primarna delatnost kompanije ―Pogled 
telekomunikacije‖d.o.o. jesu sistemi za elektronske komunikacije: KDS (kablovski distribucioni 
sistemi) koji obuhvataju distribuciju medijskog sadrţaja i kablovski internet i WIFI sistemi 
(širokopojasni beţiĉni sistemi) koji obuhvataju beţiĉni pristup internetu. Vaţna delatnost 
kompanije jeste izgradnja kablovske infrastrukture (bakar i optika). Pored navedenog ―Pogled 
telekomunikacije‖d.o.o. se bavi projektovanjem i realizacijom  sistema iz oblasti 
telekomunikacija sa akcentom na savremene sisteme za prenos glasa (VOIP), klasiĉne sisteme 
za telefoniju i savremene sisteme tehniĉke zaštite (video nadzor, alarmni sistemi, sistemi 
kontrole pristupa itd.) 
Organizaciona struktura‖ Pogled telekomunikacija‖ je po sektorima: 
 KDS – kablovski distributibni sistemi, 
 TKM – telekomunikacione mreţe, 
 IPK – internet podrška korisnicima, 
 Novi programi – Razvoj i inovacije 
Proteklih godina akcenat u radu bio je na sledećim segmentima: 
 puštena je u rad usluga digitalne televizije, sva 3 kds sistema ovog operatera (Aleksinac, 
Prokuplje, Blace), 




 povećan je broj kanala i kvalitet programske šeme televizije, 
 proširena je oblast pokrivanja beţiĉnom infrastrukturom, 
 povećan je broj klijenata sistema tehniĉke zaštite, 
 kvalifikaciji kod VIP klijenata na liste izvoĊaĉa radova (Telekom, Huavei, ED itd.), 
 u oblasti inovacija uraĊena je priprema za evropske projekte i projekte za koje je konkurs 
raspisivao Fond za inovacionu delatnost i Ministarstvo prosvete nauke i tehnološkog 
razvoja. 
16.5. Stanje sistema ERP i drugih sistema 
Kompanija koristi sistem NAV od poĉetka poslovanja. Sa rastom kompanije i obima 
poslova zahteva se od postojećeg ERP sistema da se razvija, kako u pogledu obima, tako i 
sloţenosti novih aplikacija, kao i integrisanja sa drugim informacionim sistemima. Kompanija 
posluje u razvojno intenzivnoj telekomunikacionoj industriji i za nesmetan rad i dalje širenje 
zahteva jaku informatiĉku podršku. Navigacioni sistem ima centralnu ulogu u integraciji svih 
sistema kod klijenta, što pokazuje slika 16.4. i ukljuĉuje sve finansijske podatke i analitiku 
pomoćnih raĉuna. 
 
Slika 16.4. Stanje svih informacionih sistema u preduzeću i veze izmeĊu njih 
Najznaĉajniji eksterni sistem kao sistem za praćenje upotrebe usluga je KDS, koje su 
osnova za fakturisanje korisnika (na slici 120. naznaĉeno BRM), a sa druge strane, identiĉan 




NAV, koji se prenosi putem interfejsa, podataka za fakturisanje KDS i TKM usluga. Sliĉna tome 
je aplikacija za upravljanje odnosima sa kupcima (na slici 120. je oznaĉena sa CRM), gde se 
ĉuvaju novi klijenti i razne interakcije izmeĊu kupaca i kompanije. Pored toga, informacije o 
otvorenim stavkama i balansima klijenata se prenose iz NAV sistema u CRM aplikaciju.  
MERIDIO je sistem za upravljanje dokumentima, u kojima se ĉuvaju svi dolazni 
dokumenti, kao što su fakture, opomene, ugovori i druge pošiljke. MERIDIO nije povezan sa 
NAV sistemom i korisnici ruĉno pregledaju koji dokumenti nisu potvrĊeni.  
Na brokerskom portalu se ĉuvaju ugovori kupaca KDS i TKM usluga i njihove ţalbe. 
Sudski portal prikazuje sporne klijente i koji su ušli u izvršni postupak. Koriste se i bankovni i 
ostali portali, u kojima se vrše plaćanja na dnevnoj bazi ili su knjiţeni razni podaci koje zahteva 
Ministarstvo finansija Republike Srbije (u daljem tekstu: MFRS). Portali nisu povezani sa 
centralnim NAV sistemom, ali se podaci prikupljaju ruĉno. Dinamika razvoja, sticanje novih 
klijenata, širenje ponude, uzimajući u obzir potrebu za pregledom i prenosom analitiĉkih 
podataka, znaĉi sve veći teret za sve postojeće sisteme, ukljuĉujući i NAV sistem. Kao rezultat 
toga, korisnici troše sve više vremena na obavljanje neophodnih obrada, što znaĉi dnevno 
odlaganje, uz kontinuirano povećanje vremena, kao i kašnjenja na nedeljnom ili meseĉnom 
nivou. Negativan uticaj na poslovanje imaju ruĉne intervencije ili ruĉna obradu podataka. Ruĉni 
rad povećava rizik od potencijalnih grešaka, pošto se podaci ĉuvaju u razliĉitim sistemima koji 
nisu povezani, što uzrokuje dugotrajno i dodatno opterećenje ljudskih resursa u kompaniji, što se 
moţe samo povećati s vremenom. 
Tako su se korisnici suoĉavali sa problemima koji su imali kratkoroĉni i dugoroĉni uticaj 
na kompaniju i njenu efikasnost. Kljuĉni problem su bili: 
 neefikasanprenos analitiĉkih podataka, 
 neefikasna integracija informacionih sistema 
 ogroman manuelni rad, 
 teškoće u praćenju inventara i 
 neadekvatna ili nedovoljna kontrola nad izdavanjem kredita. 
Kompanija stremi boljem evidentiranju i knjiţenju podataka, a to izaziva velike 
probleme jer dalji rast broja pretplatnika ima direktan uticaj na povećanje obima podataka i 
procesa, a samim tim i veću opterećenost zaposlenih. Raĉunovodstvene usluge se zasnivaju na 
evidentiranju i evaluaciji svakog pojedinaĉnog poslovnog dogaĊaja. Svaki korisnik moţe imati 
veliki broj poslovnih dogaĊaja meseĉno. Evidentirani dogaĊaji su osnova za svakodnevnu 
kontrolu u realnom vremenu, izveštavanje i izradu relevantnih dokumenata. Pri tome, vaţno je 
uĉešće svih poslovnih sistema u preduzeću, što praktiĉno znaĉi njihovu integraciju, usklaĊivanje 




16.6. Kurs uvoĊenja Sistema AX 
Zbog rasta kompanije i njenog poslovanja, kompanija je odluĉila da pronaĊe novi sistem 
koji će da omogući bolju kontrolu nad poslovanjem i implementacijom poslovnih procesa bez 
nepotrebnog ruĉnog rada. Pošto su već koristili NAV sistem i imaju provajdera koji  odrţava 
ovaj sistem, kontaktirali su ga. Dobavljaĉ je predloţio AX sistem, ali sve faze su morale biti 
sprovedene u skladu sa metodologijom Sure Step. Prva dijagnoza je napravljena, identifikovani 
poslovni procesi nabavke, skladišta i transporta, prodaje, finansija i raĉunovodstva i integracije 
sistema. Dijagnostika je bila brza, jer su klijent i implementator imali prethodnu dobru poslovnu 
saradnju.  
Dokument o dijagnostici je potvrĊen i moglo je da se preĊe u fazu analize. U teorijskom 
delu rada, pomenuto je da je analiza osnova za sve naredne faze uvoĊenja ERP sistema. Stoga je 
implementator temeljno uradio analizu. Prvo, projektni tim je morao biti formalno potvrĊen. 
Projektni tim se sastojao od voĊe projekta na strani implementatora i menadţera projekta na 
strani klijenta. Grupa se sastojala od konsultanata za pojedinaĉna poslovna podruĉja na strani 
implementatora i kljuĉnih korisnika za pojedinaĉna poslovna podruĉja na strani klijenta. Projekt 
grupa je bila na visokom nivou jer smo već imali uspešnu istoriju saradnje. Drugi korak u fazi 
analize bio je detaljan pregled postojećih poslovnih procesa. Osnova za to bio je dokument o 
dijagnostici, ali pored poslovnih procesa pomenutih u dijagnostici, implementator je ukljuĉio i 
procese maloprodajnog i online poslovanja. Hijerarhija najvišeg nivoa je prikazana na slici 16.5. 
 
Slika 16.5. Hijerarhija na najvišem nivou 
Finansijske i raĉunovodstvene funkcije u kompaniji obuhvataju: evidentiranje, 
likvidaturu i kniţenje ulaznih faktura, plaćanja, gotovinske transakcije, izdavanje izlaznih 




neplaćene raĉune, praćenje robe i inventara osnovnih sredstava i mali inventar, registraciju 
putnih naloga, planiranje novĉanih tokova, finansijsko planiranje, izveštavanje (interno i 
eksterno) i kontrolu i konsolidaciju. Kljuĉni problemi su u neharmonizovanom šifriranju izmeĊu 
razliĉitih informacionih sistema i knjiţenjima izmeĊu njih. Oni se suoĉavaju sa velikim 
problemima, kako da se podrţe potraţivanja kao posledica diskontinuiteta NAV sistema i 
spoljnih sistema. Kompanija je odluĉila da odrţi postojeće spoljne sisteme za praćenje KDS i 
TKM i sisteme za upravljanje dokumentima i da ove spoljašnje sisteme poveţe na sistem AX i 
objedini sve sisteme. Nabavka preduzeća obuhvata sledeće poslovne procese: planiranje 
nabavke, ugovore sa dobavljaĉima, nabavku robe, osnovna sredstva, sitni inventar i usluge, 
analize implementacije, kupovinu i inventar, izveštavanje (unutrašnje i spoljne) i likvidaciju 
primljenih raĉuna.  
Ovde se takoĊe, suoĉavaju sa problemima koji su povezani sa razliĉitim kodovima, sa 
protokom dolaznih dokumenata (ušli, odobreni, odbaĉeni...) i nemaju dobar pregled postojećih 
akcija i na taj naĉin se kasni u naruĉivanju. Prodaja se bavi planiranjem prodaje, stvaranjem 
novih usluga i proizvoda u saradnji sa marketingom, zakljuĉivanjem ugovora sa korisnicima, 
izdavanjem faktura obradom, rešavanjem ţalbi, nadgledanjem potraţivanja, podsetnicima 
neizmirenih obaveza i izveštavanjem (internim i eksternim). Većina problema je u planiranju 
prodaje, jer se sve ruĉno radi, izvan NAV sistema, pa samim tim se pojavljuje netaĉnost. Sistem 
AX podrţava planiranje i uporeĊivanje sa stvarnom situacijom kako bi rešio većinu problema 
prodaje. TakoĊe, pošto je sistem AX povezan, mogao bi imati nesmetan pristup planovima 
nabavki i stoga bi njihovi podaci bili konzistentni. 
Veliki deo prodaje u kompaniji su maloprodajni i elektronski poslovi. Ukljuĉeni su 
sledeći kljuĉni podprocesi: naruĉivanje robe i praćenje zaliha, prodaja i izdavanje faktura, 
gotovinsko poslovanje, rešavanje potraţivanja, evidentiranje inventara, praćenje statistike i 
izveštavanje.  
Za implementaciju svih ovih podprocesa koristi se nekoliko zasebnih, nepovezanih 
sistema, što onemogućava praćenje realnih podataka. Zbog toga što ima puno manuelnog rada, 
postoji neusklaĊenost izmeĊu sistema. U AX sistemu koristili bi vertikalno rešenje LSPOS.NET 
retail-a i napravili vezu sa online prodavnicom, tako da ne bi bilo manuelnog rada. Magacinsko i 
robno poslovanje obuhvata sledeće podprocese: planiranje zaliha, kupovinu i skladištenje, 
pakovanje, prodaju i vraćanje robe, rešavanje prituţbi u vezi sa snabdevanjem robe, izdavanje 
robe za otpremu i prijem, unutrašnja prodaja, inventar i usklaĊivanje zaliha. Zbog povećane 
koliĉine robnih i materijalnih operacija, naknadno je uvedena podrška operacijama skladištenja 





Korisnici nisu upoznati sa celokupnom funkcijom modula za skladištenje i zbog toga ga 
ne koriste u potpunosti. Oni takoĊe ne evidentiraju sve potrebne informacije. Kao deo uvoĊenja 
novog AX sistema, korisnici bi bili adekvatno informisani o korištenju sistema, pruţajući im 
odgovarajuće znanje za dalji rad. Pošto je kompanija odluĉila da zadrţi spoljne sisteme za 
praćenje KDS i TKM usluga, sistem za upravljanje dokumentima, CRM aplikaciju, aplikaciju za 
online prodavnice, meĊusobni portal, gde se unose podaci o pretplatnicima i njihovi ugovori, 
kao i portal suda, morali smo da navedemo takoĊe stanje ovih sistema i njihov uticaj na trenutni 






Slika 16.6. Proces naruĉivanja robe i povezanost meĊu odeljenjima 
Ulazna taĉka za upravljanje odnosima sa klijentima biće Microsoft Dinamics CRM 
sistem, u kojem će se interfejsima prenositi neophodni podaci na pojedine sisteme. Na osnovu 
svih navedenih poslovnih procesa, implementator je pripremio dokument o funkcionalnim 
zahtevima; klijent je pregledao i potpisao. Metodologija Sure Stepa prati fazu projektovanja, 
zatim razvoj i primenu. MeĊutim, u ovom sluĉaju, implementator se nije pridrţavao tog 
redosleda. Preskoĉio je fazu planiranja i posvetio se fazi razvoja. Kako je opisano u teorijskom 




uvesti poslovne zahteve koji su oznaĉeni kao neusaglašeni u analizi. Implementator je već to 
uradio u fazi analize, ĉime je smanjio vreme uvoĊenja AX sistema i uštedeo troškove klijentu.  
Istovremeno sa sprovoĊenjem analize, implementator je već izvršio razvojnu fazu. 
Postavio je razvojno i testno okruţenje. Pošto je instruktor već bio administrator NAV sistema, 
imao je dobro znanje o tome koje podatke i kljuĉne kodove treba preneti na AX. Sve je uraĊeno 
u saglasnosti sa klijentom, ali mnogo brţe. Pošto sistem AX u to vreme nije bio prilagoĊen 
lokalnim zahtevima, uglavnom je razmatrana lokalizacija na strani implentatora. Prevodjen je  
ĉitav AX sistem na srpski jezik i razvijene funkcionalnosti koje su potrebne srpskoj kompaniji. 
Ovde se prvenstveno misli na izveštaje koji su zahtevani prema lokalnom zakonodavstvu, kao 
što je PDV. TakoĊe su razvijeni interfejsi koji bi povezali postojeće sisteme sa AX-om kada se 
projekat zaustavi.  
16.7. Kljuĉni faktori za prekid projekta 
U teorijskom delu ovog rada, opisani su kljuĉne faktore uspeha koji predstavljaju oslonac 
za glavne razloge zbog kojih projekat uvoĊenja AX sistema u preduzeće ―Pogled 
telekomunikacije‖ d.o.o. nije uspeo. Prvo, treba proveriti da li je klijent izabrao pravog 
implementatora ERP sistema. S obzirom na to da je bio ukljuĉen u poslovanje od poĉetka 
osnivanja kompanije, ovo je bila razumna odluka. Implementator je predstavio samo NAV 
sisteme za ovaj projekat i nije imao iskustva u uvoĊenju AX sistema.  
MeĊutim, u to vreme u Srbiji nije bio veliki broj kompanija sa AX iskustvom, tako da 
klijent nije imao mnogo izbora. Oni su izabrali implementatora koji je imao puno iskustva u 
projektnom radu i uvoĊenju poslovnih sistema, a istovremeno kljuĉno osoblje na strani 
programera nastavilo je da uĉi novi program. Moţe se zakljuĉiti da izbor implementatora nije 
uticao na prekid projekta, ali se povećao nivo rizika od uvoĊenja ERP sistema. Mogućnost 
prekida projekta je pritisak vlasnika i rukovodioca na projektni tim da izvrši projekat. 
Oĉekivanja su bila da bi MS dorade povezane sa lokalizacijom uvrstio u standardnu ponudu. 
Sledeći CSF, koji je uticao na prekid projekta, su nejasni ciljevi i svrha projekta.  
Zaposleni u kompaniji bili su zadovoljni postojećim NAV sistemom uprkos ĉinjenici da 
su imali puno ruĉnog rada, jer su znali kako da ga koriste, a novi AX sistem nije bio poznat i 
dokazan. Sastanci sa njima nisu imali jasan zajedniĉki cilj, niti razumevanje zašto kompanija 
ţeli da uvede novi ERP sistem. Osim nejasnih ciljeva, vidi se i nedostatak komunikacije, koja je 
takoĊe jedna od CSF-a.  
Pošto ciljevi nisu bili jasno i efektivno preneseni na sve zaposlene, pretpostavlja se da su 
se ovde povezale dva CSF-a , što je uticalo na prekid projekta. Sastav projektnog tima je jedan 




strani implementatora i skoro istovremeno je menadţer projekta na strani klijenta napustio 
projekat.  
Prekid projekta moţe biti rezultat odlaska dve kljuĉne osobe u projektnom timu. 
Menadţer projekta na strani klijenta bio je i sponzor projekta, koji je jedan od CSF-a opisan u 
teorijskom delu. Sa njegovim odlaskom, kompanija je izgubila sponzorstvo, a već nizak moral i 
motivacija za realizaciju projekta pali su ispod kritiĉnog nivoa 
Rizik od uvoĊenja AX sistema u kompaniji ―Pogled telekomunikacije‖ bili su i postojeći 
sistemi i njihovo zadrţavanje u daljoj implementaciji poslovnih procesa. Kompanija je ţelela da 
odrţi postojeće sisteme za izdavanje raĉuna za KDS i TKM usluge, sistem za upravljanje 
dokumentima, CRM aplikaciju, aplikaciju za onlajn prodavnicu, posredniĉki portal i sudski 
portal. Ovi postojeći eksterni sistemi bili su izvor svih ruĉnih radova.  
Kljuĉno poboljšanje biće njihova meĊusobna veza u sistemu AX. Ne moţe se tvrditi da 
su postojeći sistemi bili razlog za prekid projekta, ali su sigurno povećali rizik ukoliko bi se 
stvarna implementacija dogodila. Kljuĉni faktori uspeha utiĉu na projekat uvoĊenja ERP 
sistema, što je jasno pokazano u odabranom sluĉaju.  
Projekat je prekinut jer je u projektnom ugovoru naveden rukovodilac projekta koji je 
napustio implementatora u toku projekta. To je bio uslov klijenta i glavni razlog za prekid 
projekta. Korist celog projekta bio je listing svih poslovnih procesa u kompaniji i rezultirajućeg 








17. PRIMENA POSLOVNE INTELIGENCIJE U 
PREDUZEĆU “POGLED TELEKOMUNIKACIJE“ 
17.1. “Pogled Telekomunikacije” - kratak portfolio 
―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o. je deo ―Pogled grupacije‖ u ĉijem sastavu posluju još 
dve kompanije: matiĉna firma ―Pogled Rosica‖ d.o.o. i ―Pogled Medianis‖ d.o.o. 
(http://ptel.pogledtel.rs/sr/delatnosti/). ―Pogled Telekomunikacije‖ d.o.o. je telekomunikacioni 
sistem intergrator koji u razliĉitim pravnim formama postoji više od 17 godina. Fokus rada 
kompanije je izgradnja mreţa – bakarnih, optiĉkih i beţiĉnih. Kompanija ima fleksibilnu 
strukturu, sa više od 50 zaposlenih i preko 30% visoko obrazovanih. Kompanija i sami inţenjeri 
su nosioci većeg broja licenci koje daju potvrdu kvaliteta rada ove kompanije. Rezidencijalni 
korisnici kompanije su i najveće drţavne kompanije u Srbiji (Telekom Srbije, 
Elektrodistribucija, Hidroelektrane Đerdap, mnoga javna preduzeća). Preduzeće posluje po 
standardima ISO 9001, 14001, OHSAS 18001, ISO 20000 i ISO 27001. Po zakonima drţave 
Srbije ―Pogled Telekomunikacije‖ d.o.o. je registrovana kao razvojno-proizvodni centar i bavi 
se inovacionom delatnošću. Primarna delatnost kompanije ―Pogled‖ jesu sistemi za elektronske 
komunikacije: KDS (kablovski distribucioni sistemi) koji obuhvataju distribuciju medijskog 
sadrţaja i kablovski internet i WIFI sistemi (širokopojasni beţiĉni sistemi) koji obuhvataju 
beţiĉni pristup internetu. Vaţna delatnost kompanije jeste izgradnja kablovske infrastrukture 
(bakar i optika). Pored navedenog ―Pogled‖ se bavi projektovanjem i realizacijom sistema iz 
oblasti telekomunikacija sa akcentom na savremene sisteme za prenos glasa (VIOP), klasiĉne 
sisteme za telefoniju i savremene sisteme tehniĉke zaštite (video nadzor, alarmni sistemi, sistemi 
kontrole pristupa itd.). 
Organizaciona struktura ―Pogled telekomunikacija‖  po sektorima je sledeća: 
 KDS – kablovski distributibni sistemi, 
 TKM – telekomunikacione mreţe, 
 IPK – internet podrška korisnicima, 
 Novi programi – razvoj i inovacije. 
Proteklih godina akcenat u radu bio je na sledećim segmentima:  
 puštena je u rad usluga digitalne televizije sva 3 KDS sistema ovog operatera (Aleksinac, 
Prokuplje, Blace)  




 povećan je broj kanala i kvalitet programske šeme televizije  
 proširena je oblast pokrivanja beţiĉnom infrastrukturom  
 povećan je broj klijenata sistema tehniĉke zaštite  
 kvalifikacija kod VIP klijenata na liste izvoĊaĉa radova (Telekom, Huavei, ED itd.)  
 u oblasti inovacija uraĊena je priprema za evropske projekte i projekte za koje je konkurs 
raspisivao Fonda za inovacionu delatnost i Ministarstvo prosvete nauke i tehnološkog 
razvoja.  
 uspešno smo realizovali evropski projekat ―FARM@‖ na programu FRACTALS (FP7) 
iz 2015. godine.   
―Pogled Telekomunikacije‖ je kompanija koja se bavi poslovima vezanim za razvoj i 
implementaciju najsavremenijih dostignuća u oblasti telekomunikacija i informacionih sistema. 
Osposobljeni su i tehniĉko-tehnološki kvalifikovani za obavljanje poslova projektovanja i 
izgradnju najsavremenijih pristupnih mreţa i optiĉkih sistema prenosa. 
Poslovna politika 
 zadovoljavanje zahteva i potreba kupaca - kontinuirano poboljšanje kvaliteta poslovanja 
i modernizacija internih radnih procesa, 
 kontinuirano povećanje obima poslovanja i kvaliteta proizvoda, 
 ulaganje u ljudske resurse, njihovo obuĉavanje i poboljšanje, 
 dobra poslovna saradnja sa investitorima i dobavljaĉima, 
 zasnovana na meĊusobnom povjerenju i fer poslovnim odnosima, 
 briga za sigurnost i zaštitu radnika tokom radnog procesa, 
 zabrinutost za oĉuvanje i zaštitu ţivotne sredine. 
Kompanija tokom poslovanja se bavi: 
 Distribucijom opreme za SATV. 
 Razvojem ZAS, SAMTV i manjih KDS sistema, profesionalnih SATV sistema 
 Implementacijom satelitskog interneta, analognog video nadzora, A/V sistema 
 Realizacijom znaĉajnih KDS sistema – u Nišu, Beogradu, Aleksincu, Prokuplju, 
Aleksandrovcu, Beloj Palanci,  
Kompanija poseduje licence kao potvrdu prethodnog višegodišnjeg rada: 
 Ministarstvo za kapitalne investicije – licence za izradu projekata i izvoĊenje radova na 
telekomunikacionim mreţama i sistemima za telekomunikacione objekte (P150E3 i 
I150E3) 
 Republiĉka agencija za telekomunikacije – sertifikovani partner za tehniĉku kontrolu u 




 Telekom Srbija – licencirana projektantska kuća i odgovorni izvoĊaĉ radova za pristupne 
sisteme i optiku 
 ISO sertifikat 9001:2008 
 SRPS ISO 14001/2005 
 SRPS OHSAS 18001/2007 
Liĉne licence zaposlenih radnika: 
 odgovorni projektant telekomunikacionih sistema izdat od inţenjerske komore Srbije  
(licenca 353) 
 odgovorni izvoĊaĉ radova telekomunikacionih sistema izdat od inţenjerske komore 
Srbije (licenca 453) 
 sistem administrator za Allied Telesis opremu 
 sistem inţenjer za Allied Telesis opremu 
 odgovorni projektant za Reichle&De-Massari  pasivnu opremu 
 odgovorni projektant za Schrack  pasivnu opremu. 
Telekomunikacione mreţe 
Pogled telekomunikacije je kadrovski i tehniĉki opremljen za projektovanje i izvoĊenje 
radova u pristupnoj i transportnoj mreţi. Ova mreţa je zasnovana na bakru i optici. Poseduje 
sopstvenu graĊevinsku operativu, opremu za spajanje bakarnih i optiĉkih kablova, kao i merenje. 
TakoĊe, poseduje licencirani paket TeleCAD GIS za izradu projektne dokumentacije. Rezultat 
prethodnog je preko 5000 km poloţenih i spojenih bakarnih i optiĉkih kablova, izgradnja TT 
kanalizacije. U implementaciji tehniĉkih rešenja koriste opremu najpoznatijih svetskih 
proizvoĊaĉa (TKB, Draka-Alcatel, Belden, Pirelli, ADC, R&M, Motorola...). 
Raĉunarske mreţe 
―Pogled Telekomunikacije‖ se bavi projektovanjem i implementacijom raĉunarskih 
mreţa. Projektovanje u okviru strukturnog kabliranja, upotreba pasivne mreţne opreme 
zasnovane na utp kablovima kategorije Cat 5e i 6 i implementacija optiĉkih kablova u okviru 
raĉunarskih mreţa pruţa mogućnost relizacije vrlo kompleksnih sistema. Kao rezultat prethodno 
reĉenog projektovane su i implementirane raĉunarske mreţe preduzeća „Sluţbeni Glasnik‖, 
„Autokomerc‖, „Nicom‖. TakoĊe i trţne centre u Nišu – P.C.Ambasador, P.C. Dušanov Bazar, 
T.C. Azija Centar, i dr. ―Pogled Telekomunikacije‖ je ovlašćena firma od strane RATEL -a za 
obavljanje tehniĉkih pregleda u oblasti telekomunikacija gde pripadaju i raĉunarske mreţe pa 
iste mogu i atestirati. U mogućnosti su da svim potencijalno zainteresovanim korisnicima pruţe 






Wireless  mreţe 
Wireless mreţe su već dugi niz godina oblast delovanja firme ―Pogled 
Telekomunikacije‖. Sektor IP komunikacije je za potrebe ISP Medianis projektovao i sagradio 
hibridnu beţiĉnu mreţu. Mreţa je zasnovana na 2.4 i 5GHz sistemima koja pokriva podruĉje 
Niša, Aleksinca, Svrljiga, Prokuplja i Blaca. Ova Wireless mreţa predstavlja fleksibilnu osnovu 
za pruţanje niza servisa zasnovanih na IP tehnologiji. Projektovanje i izgradnja jedne ovakve 
mreţe sa stotinama korisnika bila je znaĉajna referenca za klijente. Projektovana je wreless 
mreţu za opštinu Vranje (Motorola Canopy), okosnicu ISP EXE-NET. TakoĊe i provajdere u 
Kladovu i Negotinu. Pored toga, za potrebe opštine Paraćin i lokalne samouprave izgraĊen je 
kompletan wireless sistem zasnovan na Ad. Canopy Motorole. Znaĉajan broj posebnih AP-a 
(„hotspot‖ sistema) instaliran je u brojnim objektima - Univerzitet u Nišu, GraĊevinski Fakultet 
u Nišu i dr. U realizaciji koriste opremu vrhunskih proizvoĊaĉa (Motorola, Cisco...). Wireless 
oprema koju koriste je sa dobrim odnosom cena/performanse (Mikrotik, Linksys...). 
IP  telefonija 
U duhu kontrole troškova, povećanja efikasnosti poslovanja i trenda novih tehnologija 
―Pogled Telekomunikacije‖ su implementirale telefonske centrale zasnovane na IP tehnologiji 
(VoiceOver IP-VOIP) za sopstvene potrebe. Detalje vezane za analizu, implementaciju, 
isplativost, troškove i sl. ovog sistema moţete videti u prezentaciji na Internetu. Dobar primer 
kompanije koja je prepoznala kvalitet naših rešenja je Inveco IBC. U mogućnosti smo da svim 
potencijalno zainteresovanim korisnicima pruţimo sopstveno zaokruţena rešenja IP  telefonije 
od 1 analogne linije do 4 PRI ISDN-a (120 linija) 
IP  video nadzor 
Zaštita odreĊenog prostora putem video nadţora danas je uobiĉajena pojava. Ukoliko 
neko ima potrebu za savremenim video nadzorom sa slikom visoke rezolucije i/ili sofisticiranim 
mogućnostima upravljanja sistemom onda je pravo rešenje IP  video nadzor. IP  video nadzor je 
posebno pogodan kada je broj kamera i lokacija veći. TakoĊe kada je potreba za upravljanje 
sistemom fleksibilna, moţe se menjati i nije centralizovana. ―Pogled Telekomunikacije‖ su 
projektovale i veće sisteme IP  video nadzora. Jedan od njih je i za potrebe preduzeća „Sluţbeni 
Glasnik‖, deo sistema koji obuhvata preko 120 IP  video kamera. Kompanija je mogućnosti je da 
svim potencijalno zainteresovanim korisnicima pruţi zaokruţena rešenja IP  video nadzora kao 
samostalna rešenja ili nadogradnju postojećih (analognih ili IP ). 
Tehniĉki pregledi 
―Pogled Telekomunikacije‖ je ovlašćena od strane RATEL -a za obavljanje tehniĉkih 
pregleda u oblasti radio difuzije i telekomunikacija. Opremljeni su za obavljanje tehniĉkih 




sistema, Wireless sistema, bakarnih i optiĉkih pristupnih i transportnih mreţa, raĉunarskih 
mreţa. 
Nedostaci stanja pre uvoĊenja rešenja za poslovnu inteligenciju 
Glavni nedostatak situacije pre uvoĊenja poslovne inteligencije rešenja je da su podaci za 
analizu prikupljeni su iz razliĉitih izvora, koji su na razliĉitim lokacijama koristili Microsoft 
Excel sa dodatkom Power Pivot, koji nisu pogodni za tako velike koliĉine podataka. Tako je 
svaki tretman trajao 20 sati. Korisnici nisu mogli dobiti traţene informacije u ţeljeno vreme. 
Povećanje koliĉine informacija i povećanje javnih zahteva za najnovijim informacijama podstiĉu 
direktore da podrţe zahtev za namenski analitiĉki softver za poslovnu inteligenciju, da bi 
podatke iz razliĉitih izvora povezali u jednom sistemu i na jednom mestu. 
17.2. UvoĊenje poslovne inteligencije u preduzeće  
―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o. se odluĉio za uvoĊenje sistema poslovne inteligencije 
radi unapreĊenja celokupnog poslovanja. 
To je podrazumevalo sledeće: 
 Kreiranje skladišta podataka 
 ETL proces 
 OLAP  
 Data mining 
Svi podaci vezani za samu kompaniju i njeno poslovanje se ĉuvaju u više odvojenih baza 
podataka. Kako bi se iskoristio sav potencijal tih podataka, bilo je neophodno napraviti skladište 
podataka, odnosno centralnu bazu koja će sadrţati sve neophodne podatke koji su relevantni za 
analizu i izveštavanje. Upotrebom ovih podataka se moţe doći do veoma korisnih informacija 
koje mogu biti kljuĉne u daljem poslovanju. Kako bi se obezbedilo da se u skladištu naĊu samo 
oni podaci koji su relevantni za analizu podaci su morali da proĊu kroz ETL (Extract Transform 
Load)proces. Ovime je omogućeno izvlaĉenje podataka iz baze, njihova transformacija u oblik 
predviĊen za punjenje i na kraju punjenje skladišta. Ovo je komplikovan i dug proces, ali je i 
neizostavan deo pri uvoĊenju poslovne inteligencije u firmu,  pošto nesreĊeni podaci ne bi 





Slika 17.1. Prikaz ETL procesa 
Izvor: https://www.bmc.com/blogs/what-is-etl-extract-transform-load-etl-explained/ 
OLAP 
―Pogled telekomunikacije‖d.o.o. u svojoj ponudi kablovske televizije ima i video na 
zahtev. To omogućava korisnicima iznajmljivanje velikog broja filmova iz ponude u bilo kojem 
trenutku. Jedan od rezultata OLAP analize podataka je ta da se u mesecima junu, julu i avgustu u 
prethodne tri godine (2014, 2015 i 2016) najmanje koristi ova usluga, što je prikazano na slici 
17.2. 
 
Slika 17.2. Kretanje iznajmljivanja filmova (2014-2016)  
Zaposleni su odmah reagovali i za 2017-tu godinu odredili akciju da u ova tri meseca na 
svaka dva odgledana filma korisnik moţe da odgleda treći potpuno besplatno. Ovo je naišlo na 
odliĉnu reakciju korisnika koji su zbog te akcije više koristili ovu uslugu u mesecima junu, julu i 
avgustu 2017-te godine i broj korišćenja ove usluge je u ovim mesecima bio na nivou ostalih 





Slika 17.3.  Kretanje iznajmljivanja filmova (2017) 
OLAP analiza podataka omogućava praćenje rezultata zaposlenih, pa se tako u svakom 
trenutku mogu videti rezultati za one stvari koje su vaţne za svakog od njih. Primer zaposlenih u 
call centru koji korisnicima pruţaju neophodne informacije i rešavaju njihove probleme, na 
kraju svakog telefonskog razgovora klijenti imaju mogućnost da ocene zaposlenog za pruţene 
informacije. Ocene su u rasponu od 1 do 10. Sve ove ocene uz pomoć OLAP analize su lako 
dostupne i kako bi se poboljšala sama usluga odluĉeno je da se nagradi 5 najboljih radnika, 
odnosno onih sa najboljim ocenama na kraju godine. Pre uvoĊenja nagrada najbolji radnici su 
bili sledeći, što je prikazano na slici 17.4. Nakon uvoĊenja nagrada najbolji radnici su bili 
sledeći, što je prikazano na slici 17.5. 
 





Slika 17.5.  Najbolji radnici nakon uvoĊenja nagraĊivanja 
Ovo je pozitivno uticalo na radnike i podstaklo ih je da daju maksimum na svom poslu.U 
rezultatima se moţe primetiti da su nakon uvoĊenja nagrade za pet najboljih radnika ukupni 
rezultati zaposlenih daleko bolji u odnosu na prethodnu godinu. Ĉak dvoje novih radnika je u 
odnosu na prošlu godinu meĊu pet najboljih i to su Ana Jovanović i Dejan Babić. Poslovna 
inteligencija teţi poboljšanju ukupnog poslovanja preduzeća. Ovom merom moţda nije povećan 
profit kompanije, ali se direktno uticalo na poboljšanje ove usluge a samim tim i na zadovoljstvo 
mušterija ,što je veoma vaţno u bilo kom poslu. Pored opcije video na zahtev ―Pogled 
telekomunikacije‖ d.o.o. u svojoj ponudi ima i TV unazad do 72 sata, koja se takoĊe naplaćuje. 
OLAP analizom podataka se došlo do sledećih informacija vezanih za TV unazad: iako se ova 
usluga koristi dosta i donosi veliki profit preduzeću, zapanjujući je podatak da ĉak 47% 
korisnika nikada do sada nije koristila ovu uslugu. Moguća je nedovoljna informisanost 
korisnika, moguće je da mnogi nisu bili sigurni kako se ova opcija koristi. U svakom sluĉaju 
odluĉilo se na sledeći korak da ova opcija bude besplatna mesec dana i da nakon toga krene da 
se naplaćuje ponovo. Radilo se dosta i na dodatnom informisanju korisnika o ovoj opciji. Na 
kraju akcije rezultat je bio sledeći: broj korisnika koji nisu isprobali ovu opciju pao je sa 47% na 





Slika 17.6. Rezultati  gledanosti TV unazad  
U periodu posle akcije kada se ova usluga ponovo naplaćivala, sada ne raĉunajući 
korisnike koji su ovu opciju koristili samo kada je besplatna, rezultat je bio sledeći sa 47% sada 
je pao na 21%, kao što se vidi na slici 17.7. 
 
Slika 17.7.   Rezultati  gledanosti TV unazad nakon akcije 
Ovi rezultati pokazuju da je veliki broj korisnika koji do tada nisu koristili ovu opciju 
nastavio da je koristi i nakon akcije. 
Data mining 
 HD kanali 
―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o. u svojoj ponudi ima 25 HD kanala. Svi ti kanali se 
dodatno naplaćuju i naravno cilj je da što veći broj korisnika kablovske televizije uvrsti i to u 
svoj paket. Rudarenjem podataka se došlo do zanimljivih podataka, koji su omogućili da veći 
broj korisnika koristi i neke od HD kanala. Na podacima koji su analizirani do 2014-te godine, 




uzima nijedan HD kanal u svoj paket. Kako bi se u sledećim godinama popravio ovaj trend 
odluĉeno je da onim klijentima koji uzmu paket sa sve tri usluge daju popust od 25% na svaki 
HD kanal za koji se odluĉe. Novi korisnici su prihvatili ovu akciju i poĉeli da uzimaju HD 
kanale. U narednim godinama procenat novih korisnika koji ne uzimaju HD kanale a opredelili 
su se za sve tri usluge je poĉeo znatno da opada.Tako je u 2014-oj godinini taj procenat bio 
53%, 2015-te 47%, 2016-te 49% i 2017-te 43%. Na taj naĉin se povećao broj korisnika HD 
kanala, a samim tim se povećao i profit kompanije. Ovi rezultati prikazani su na sledećem 
grafikonu na slici 17.8. 
 
Slika 17.8.  Broj korisnika HD kanala 
Novi kanali 
Rudarenjem podataka se došlo do informacija da 45% korisnika prelazi na skuplji paket 
kada se pojave novi kanali u ponudi koji ne postoje u paketu koji su do tada koristili. Cilj 
preduzeća je naravno da što veći broj korisnika preĊe na skuplje pakete, kako bi se time povećao 
profit preduzeća. ―Pogled telekomunikacije‖d.o.o. je zbog ove ĉinjenice u poslednje tri godine 
uveo dodatnih 27 kanala i time doprineo da veliki broj korisnika preĊe na skuplji paket. Na 





Slika 17.9.  Rast profita preduzeća 
Na prethodnom grafikonu na slici 17.9. je prikazan rast profita preduzeća nakon 
uvoĊenja sistema poslovne inteligencije, odnosno primene koncepata ETL, DW, OLAP i Data 
mining, kroz godine u periodu od 2012 do 2017.godine. 
17.2.1. UvoĊenje Qlik View u preduzeće  “Pogled telekomunikacije” 
Do kraja 2010. godine poĉeli su da se javljaju problemi sa metodom finansijskog 
izveštavanja, uglavnom zbog pumpanja postova iz SQL baze podataka u Excel. Na prvom 
mestu, pitanje je odloţeno zbog izuzetno velikog broja unosa (što je rezultat povećanja 
poslovanja kompanije), pošto je vreme prenosa znaĉajno poraslo.  
Istovremeno, postalo je jasno da ne bi bilo moguće zakljuĉiti još jednu finansijsku 
godinu na ovaj naĉin, jer se pribliţava fiziĉko ograniĉenje broja podataka koje Excel moţe 
obraditi kroz rotacijske tablice. Proširenjem upotrebe ili prelaskom na Navisiona u oblasti 
kadrovskih evidencija, u QlikView-u su dodane nove funkcionalnosti, tako da je do kraja 2012. 
godine takoĊe obuhvaćena kadrovska evidencija i srodni izveštaji. 
 
Slika 17.10. Kontrolna tabla 




Slika 17.10. prikazuje primer kontrolne table napravljene pomoću QlikView alata. Za 
projekt implementacije QlikView-a, finansijski direktor kompanije bio je odgovoran za lokaciju, 
i sam je nadzirao instalaciju infrastrukture, licenciranje i koordinaciju implementacije izmeĊu 
―Adacto‖ i ―Pogled telekomunikacija‖, dok je finansijski kontroler u ―Pogledu 
telekomunikacija‖ vodio implementaciju projekta ili konverziju poslovne logike i znanja u 
sistem poslovne analitike. 
Funkcionalnost QlikView -a u “Pogledu telekomunikacija”  
U QlikView-u svi izveštaji se generišu automatski i stalno su dostupni unutar mreţe 
―Pogled telekomunikacija‖.  
QlikView aplikacije se osveţavaju svakih 30 minuta, što znaĉi da QlikView korisnici u 
preduzeću mogu pristupiti sveţim poslovnim podacima svakih 30 minuta. 
Izveštaji za potrebe administratora filijale 
U QlikView-u administratorski urednik moţe u bilo kom trenutku pregledati status broja 
odjavljenih radnika, povećati i smanjiti, odabrati samo odreĊenu kompaniju  nad svim 
kompanijama u njegovoj kancelariji. Na slici 17.11. se vidi deo osnovnog kontrolnog panela gde 
na prvi pogled postoje vidljive kritiĉne taĉke - u sluĉaju da radnik nema zdravstveni pregled ili 
poloţi ispit u bezbednosti na radu. Postoji i vidljiv trend u broju objavljenih radnika u 
predefinisanom periodu. 
 
Slika 17.11. QlikView kontrolna tabla za administratora u kancelariji 
 
Na vrhu ekrana, gde se mogu odabrati odreĊeni filteri, bela polja predstavljaju filtere za 
koje postoje podaci (asocijacije), dok zasenĉena polja predstavljaju filtere za koje ne postoje 





Slika 17.12. Tabulaciona analiza kadrovskih zapisa u QlikView -u 
Kao primer na slici 17.12. moţe se videti da sa trenutno odabranim filterima mogu dalje 
filtrirati kroz ĉetvrtine godine (Q1, Q2, Q3, Q4) ili do meseca u godini. TakoĊe, vidi se da filter 
zasnovan na aktivnostima daje rezultate samo ako se odaberemo aktivne zaposlene ,što znaĉi da 
u ―Pogledu telekomunikacija‖ u 2016. godini i u kancelariji štaba (administracija) ne postoje 
neaktivni zaposleni. 
Izveštaji šefa filijale 
Za razliku od administratora u kancelariji, menadţer mora imati pristup osoblju i 
komercijalnim i finansijskim podacima, tako da ima pristup kontrolnoj tabli u QlikView-u koji 
kombinuje sva tri podruĉja. To prikazuje slika 17.13., a odabir ţeljenih podataka moţe biti 
detaljniji ako se istraţuje po jedan od njih. 
 
Slika 17.13. Kontrolna tabla za menadţera filijale 




Dakle, kao administrator on ima pristup kontrolnom panelu osoblja za njegovu 
kancelariju, što znaĉi da on iste podatke za osoblje vidi na isti naĉin kao i naĉelnik uprave, tako 
da on na prvi pogled moţe da proceni šta se dešava u njegovoj kancelariji - kako se kreće broj 
radnika i da li postoje radnici koji nemaju sve obavezne elemente (medicinski pregled, zaštitu na 
radu ...).  
Ako rukovodilac filijale otkrije pad broja zaposlenih radnika, odmah moţe uz nekoliko 
klikova, pogledati u kojim kompanijama postoji pad i u tom smeru usmerava svoje komercijalne 
aktivnosti. 
Druga oblast koja mora biti poznata su komercijalne aktivnosti. Kao što je ranije 
utvrĊeno, ona ih registruje u spoljašnjem CRM sistemu, odakle se svake nedelje uveĉe generiše 
izvještaj Excel -a, koji sadrţi sve zapise o komercijalnim aktivnostima koje se obavljaju.  
U sredini se prikazuje broj poseta, a grafiĉka uporeĊivanja sa istim periodom 2015. su 
prikazana ispod, posete od svakog kupca su na desnoj strani.  
Na dnu slike, šef kancelarije moţe videti opise svake posete. TakoĊe moţemo se videti 
da u odreĊenom periodu (K1) moţe biti ograniĉeno pojedinaĉnim nedeljama (od 1 do 13) ili 
mesecima (od januara do marta) i to je obojeno  u  belu boju na vrhu ekrana. 
 
Izveštaji za menadţment kompanije 
U prethodnom delu je pokazano da rukovodstvo kompanije ima sliĉne uslove za 
poslovne podatke kao rukovodioci filijale. Samo su potrebni agregirani podaci za celu 
kompaniju, koji moraju imati mogućnost bušenja i inspekcije svake pojedinaĉne poslovne 
jedinice.  
U QlikView-u, ovaj pregled je veoma jednostavan, jer su sve grane i organizacione 
jedinice prikazane na vrhu ekrana. Nijedna od njih nije odabrana na osnovnoj kontrolnoj tabli 
(slika 17.14.), tako da menadţment ima agregiran prikaz celog preduzeća. 
 
Slika 17.14. Prikaz QlikView svih filijala i organizacionih jedinica 
Kada se klikne na odreĊenu granu ili organizacionu jedinicu, podaci se filtriraju tako da 
se pojavljuju samo za ovu jedinicu. Naravno, drţanje Ctrl tastera i klik na više jedinica moţe 






Slika 17.15. QlikView samoizbor kancelarija u odreĊenoj regiji 
 
Izveštaji za matiĉnu kompaniju 
U izveštavanju matiĉnoj kompaniji, QlikView ima neke izveštaje ili prikaze na 
kontrolnoj tabli. Za nedeljno izveštavanje o kretanju otpusta radnika korišćena je aktivnost 
savetnika za ljudske resurse i komercijalne aktivnosti, takozvani planski izveštaj, koji ima 
upravo isti format kao i izveštaj poslat u inostranstvo. Kada osveţavamo podatke potrebno je 
kopirati podatke samo u matiĉnoj grupi koja je prethodno konfigurisana i zakljuĉana u Excel-u. 
17.3. Prednosti uvoĊenja QlikView u preduzeće “Pogled 
telekomunikacije” 
Prilikom analize prednosti uvoĊenja QlikView-a, neophodno je osloniti se na tri razliĉita 
aspekta: prvo, treba krenuti od finansijskog aspekta, zatim optimizovati procese na nivou 
kompanije i konaĉno imati koristi za same korisnike.  
Struktura troškova uvoĊenja QlikView –a 
Gledajući strukturu troškova uvoĊenja QlikView -a moţe se primetiti: 
 Troškovi hardvera bili su izuzetno niski, jer je kompanija―Pogled telekomunikacije‖ već 
instalirala infrastrukturu (dva fiziĉka servera) iz implementacije Navisiona, a za 
QlikView je trebalo samo dodati virtualni server i dodeliti dovoljno prostora na disku, 
CPU i posebno RAM -u, jer ĉitavo rešenje pokreće u memoriji. Od kraja projekta rešenje 
se pokreće na virtuelnom 2008 serveru Windows 2008 R2, sa 100 GB diska, 32 GB 
RAM-a i 8 virtuelnih procesora, dok disk zauzima manje od 500 MG prostora. To je 
posebno zanimljivo, u zavisnosti od veliĉine same baze Navisiona, podaci koji zauzimaju 
više od 50 GB prostora i iz kojih se analize osveţavaju svakih 30 minuta.  
 Troškovi razvoja i interni zaposleni su pribliţno isti, pošto većinu vremena postoji 
direktna saradnja izmeĊu programera i poslovnog analitiĉara ili finansijskog kontrolora 
―Pogled telekomunikacija‖. Ispostavilo se da bez direktnog uĉešća obojice, programer ne 
razume potpunost zahteva preduzeća, tako da postoji dupliranje vremena kao rezultat 




osnovu radionica zajedno sa finansijskim kontrolerom prevoĊene potrebe menadţmenta 
korisniĉke kompanije programeru. 
 Troškovi softvera su relativno visoki, jer je potrebna prva investicija u QlikView serveru 
za mala preduzeća, a potom i kupovina licenci za rad korisnika. U ovom sluĉaju, 
QlikView razlikuje dve vrste licenci - jedna je takozvana licenca direktorijuma, koja je 
mnogo skuplja i omogućava korisnicima da pregledaju sve aplikacije za koje imaju prava 
pristupa, dok su druge, jeftinije, ograniĉene na jednog korisnika po aplikaciji, na primer - 
finansijski izveštaji. Sve ovo je prikazano na donjoj slici 17.16. 
 
Slika 17.16. Finansijska struktura uvoĊenja QlikView (u%) 
 
Finansijska ušteda uvoĊenja QlikView –a 
Finansijska ušteda uvoĊenja QlikView -a ogleda se u smanjenim troškovima rada. U 
vreme realizacije rešenja, jedna osoba (finansijski kontrolor) bila je odgovorna za pripremu 
periodiĉnih izveštaja matiĉnoj kompaniji i pripremu finansijskih podataka za rukovodstvo 
kompanije. Tada je kompanija koristila većinu radnog vremena u tu delatnost, a pored toga, 
imali su i druge odgovornosti, što je znaĉilo da su radili punim kapacitetom. Tokom godina, 
obim poslovanja i potrebni izveštaji matiĉne kompanije znaĉajno su se povećali, izmeĊu ostalog 
zbog uvoĊenja novih usluga, što bi, bez uvoĊenja QlikView-a, znaĉilo zapošljavanje najmanje 
jedne dodatne osobe. UvoĊenjem rešenja kompanija je istovremeno oslobodila finansijskog 
kontrolora skoro polovine radnih zadataka, što znaĉi da se taj deo njegovog vremena moţe 
dodeliti izvršavanju drugog zadatka. Iz toga proizilazi da se štednja moţe proceniti u visini 
(najmanje) jedne i po godine bruto zarade zaposlenog, što bi znaĉilo, u smislu vrednosti 
investicije u QlikView i iznosa godišnje plate zaposlenog, investicija se finansijski istplati u 
roku od godinu dana. 
Optimizaciona procedura 
Kao što je već ranije pokazano, izvršeno je dosta zadataka pre nego što je uvoĊenje 




smanjilo je mogućnost nepravilnog unosa podataka samim tim i potencijalno pogrešnih 
poslovnih odluka.  
Administrator filijale 
Administrator u kancelariji je morao da dobije podatke od konsultanata kadrovskih 
resursa pre uvoĊenja QlikView-a za nedeljno izveštavanje o kretanju zaposlenih, a zatim  da ih 
prevede u Excel izveštaje. Nakon upoznavanja, ovaj izvještaj je potpuno automatizovan, s 
obzirom da su podaci o poĉetku i datumu završetka ugovora o radu zabeleţeni u bazama 
podataka Navision, a QlikView ih prenosi preko QlikView Publishera u QVS, odakle se nalaze 
u memoriji sve dok se ne pokrene aplikacija za kadrovske resurse i od tada je dostupna za 
istraţivanje i filtriranje u skladu sa njihovim potrebama.  
TakoĊe, administrator je morao podesiti podsetnike o napretku ugovora o radu i 
medicinskih pregleda ruĉno u Microsoft Outlook -u, a nakon lansiranja QlikView -a, oni su vam 
na raspolaganju na prvi pogled. U oba sluĉaja, administrator je umanjio vreme potrebno za 
uspešan rad uvoĊenjem QlikView -a, smanjivši mogućnost greške, usled nepravilnog unosa ili 
zbog odloţenog roka. Naravno, i dalje postoji mogućnost grešaka, jer u prvom koraku Navision 
treba uneti taĉne podatke, ali je i ipak manja jer nema nepotrebnog dupliranja unosa. 
Šef filijale 
Šef filijale dva puta je upisao posete klijentima - prvo u aplikaciji CRM PogledWeb, a 
zatim je morao ponovo napisati brojeve u nedeljnom izveštaju. Ovakav postupak je bio veoma 
dugotrajan, a istovremeno nije omogućio laku kontrolu nad aktuelnim posetama, jer je njegov 
supervizor morao zapoĉeti novu (priliĉno dugotrajnu) pretragu CRM sistema za svakog 
menadţera filijale ukoliko ţeli proveriti pretplaćene posete. Sa predstavljanjem QlikView -a, šef 
filijale je štedeo na vremenu, jer nije bilo potrebno pripremiti dodatni izveštaj - nakon ulaska u 
CRM aplikaciju, podaci o poseti (nakon automatskog prenosa) su već spremni i za rukovodioca 
filijale i za upravljanje kompanijom.  
Velika prednost šefa filijala ogleda se i u ĉinjenici da on ne mora da ĉeka mesec dana za 
novim informacijama o finansijskom poslovanju svoje kancelarije, one su mu dostupne ĉim ih 
obraĉuna raĉunovodstvo. Oni takoĊe nisu razdvojeni u pojedinaĉne Excel tablice po mesecima 
ili godinama, kao što su bili ranije, nego su u potpunosti unutar QlikView i lako se uporeĊuju - 
na primer, uporeĊivanje prodaje u prvom kvartalu 2016. godine, sa istim periodom u poslednje 
tri godine. 
Menadţment kompanije 
Direktor kompanije uvoĊenjem QlikView-a štedi prvenstveno vreme potrebno za pregled 
trendova zaposlenih i finansijskih podataka u tekućem periodu, a takoĊe moţe potvrditi, uz 




reĉima, QlikView je: ―Opšti pojednostavljen pregled na to šta se dešava u kompaniji i smanjeno 
vreme odgovora za vaţne poslovne odluke‖.  
Jedina slabost je ĉinjenica da zbog svojih vremenskih ograniĉenja on nije imao priliku da 
uĉestvuje u kreiranju najvaţnijih izveštaja ili da saraĊuje sa kontrolnim panelima koje najĉešće 
koristi kako bi ga uĉinio još intuitivnijim prema njegovim potrebama. QlikView -ov glavni 
kadar najviše se koristi za pregled informacija o internim zaposlenima, nadgledajući rad i 
ispunjavanje svojih kriterijuma. Za QlikView kaţe: ―To je najtransparentniji izvor poslovnih 
informacija i pristupaĉan pristup korisnicima kritiĉnih informacija i indikatora koji su mi 
potrebni za rad‖.  
Direktor prodaje, zainteresovan za komercijalne aktivnosti prodajnog osoblja, moţe lako 
pregledati QlikView, koliko poseta je osoba napravila, a takoĊe nastavljajući navigaciju i 
istraţivanje preko QlikView kontrolnog panela proverava koje pretplatnike je zapravo posetio, 
zajedno sa sadrţajem same posete, koja nije bila proverena pre uvoĊenja, jer bi za to trebalo 
mnogo više vremena.  Prema njegovim reĉima, QlikView mu pomaţe u internim sastancima sa 
svojim podreĊenima, jer mu moţe dati jasan i koncizan rezime rezultata i objasniti šta treba 
poboljšati. Pre lansiranja QlikView –a bilo je potrebno mnogo više vremena da to uradi.   
Finansijski kontrolor (koji nije ĉlan upravnog odbora)  koji najviše zasluţuje uspešnu 
implementaciju ĉitavog projekta je i onaj koji je primenom toga optimalno poboljšao svoj rad. 
Zadovoljstvo korisnika QlikView-om 
Pored uštede i optimizacije procesa rada, na kraju implementacije projekta, neophodno je 
pogledati na zadovoljstvo samih korisnika, tako da je godinu dana nakon završetka projekta 
izvršeno kratko anonimno istraţivanje QlikView zadovoljstva u ―Pogledu komunikacija‖ d.o.o. 
Posebno je bilo interesantno ispitati da li su QlikView korisnici generalno zadovoljni, da li 
osećaju da im olakšava svakodnevni rad, smanjuje mogućnost greške i da li razmišljaju o uštedi 
vremena na poslu pomoću ovog programa. Rezultati ovog istraţivanja su dati u tabeli 17.1. 
Tabela 17.1. Rezultati ankete zadovoljstva korisnika sa QlikView–om 
Pitanje Proseĉni poeni n=30 korisnika 
1. Sa programom QlikView sam zadovoljan/na 4,5 
2. QlikView je pojednostavio moj rad 4,7 
3. QlikView je smanjio grešku u radu 4,1 
4. Zahvaljujući QlikView-u bolje poslujemo sa klijentima 4,1 
5. Sa QlikViewom štedim na vremu (u %) DA - 100, NE - 0 
6. Proseĉna nedeljna ušteda 2,5 ĉasa 






5 - 100% zadovoljan 
4 - Uglavnom / Veoma zadovoljan   
3 - Ponekad ispunjava / zadovoljan 
2 - Ne ispunjava / nije zadovoljan 
1 - 100% nezadovoljan 
Gledajući rezultate istraţivanja u tabeli 35. vidi se da je većina korisnika veoma 
zadovoljna sa QlikView-om, a još više misleći da je QlikView pojednostavio njihov posao - oni 
potvrĊuju i usaglašavaju mišljenje menadţmenta kompanije da je implementacija rešenja bila 
veoma uspešna, pošto je u drugim projektima u ―Pogled telekomunikacija‖ izraţavanje 
zadovoljstva obiĉno bilo nešto niţe (Pogled telekomunikacija d.o.o., 2014).  
Korisniĉka mišljenja se malo razlikuju u odgovoru na smanjenje opcija grešaka i 
servisiranje pretplatnika (mereno da zadovolje ţelje klijenata i uspešno pruţe usluge 
pretplatnicima ―Pogled telekomunikacija‖), jer je disperzija odgovora na treće pitanje, kao što je 
prikazano na slici 17.17. mnogo veća. Ovo je uglavnom zbog ĉinjenice da korisnici koji ne 
koriste QlikView za zadatke ljudskih resursa ne razmišljaju o unosu podataka, a njima nije 
potreban niz vizuelnih podsetnika (kao što je napredak ugovora o radu). 
 
Slika 17.17. Odgovori na pitanje mogućnosti greške na poslu 
Izvor: Pogled telekomunikacija d.o.o., QlikView Anketa, 2014 
Sliĉna diversifikacija kao na slici 149. takoĊe se nalazi u odgovorima na ĉetvrto pitanje, 
jer korisnici koji nisu komercijalno orijentisani ne razmišljaju toliko o pretplatnicima. Od 
posebnog interesa su odgovori na peto pitanje, gde se svi korisnici slaţu da je korišćenje 
QlikView-a ušteda vremena. Ovde je istraţivanje imalo pod-pitanje gde su mogli da izaberu 
štednju u broju sati nedeljno, što po njihovom mišljenju dovodi QlikView. Uprkos ĉinjenici da 
su podaci priliĉno subjektivni i nuţno vrlo taĉni, broj je priliĉno veliki na kraju - 2,5 sata 
nedeljno i na 30 korisnika, oko 3900 sati godišnje, koji se raĉuna na 160-ĉasovni meseĉni radni 




Korisnici su takoĊe imali priliku da unose svoje komentare - i pozitivne i sugestije za 
poboljšanja. Pozitivni komentari koji su se mogli proĉitati su (Pogled telekomunikacija d.o.o., 
2014): 
 ―Brzo i sa nekoliko klikova dobijate ţeljene podatke. ― 
 ―Ušteda vremena, brzi pregled situacije.‖ 
 ―Veća transparentnost podataka, mogućnost analize, bolji pregled podataka i lakše 
upravljanje zaposlenima‖. 
 ―Kontrola u svim oblastima rada (sa aspekta rukovodioca filijale) - administracija, 
prodaja, zapošljavanje. Neposredne informacije o prošlim prodajama (saradnja sa 
pretplatnikom) ... ― 
Od predloţenih predloga za poboljšanje, istiĉu se (Pogled telekomunikacija d.o.o., 2014): 
 ―Transparentnost, veća mogućnost pretraţivanja.‖ 
 ―Jednostavnije generisanje izveštaja arbitrarnim kriterijumima za razliĉite svrhe.‖ 
Ako se pogledaju pozitivni komentari, moţe se zakljuĉiti da su u skladu sa rezultatima 
samog istraţivanja, kao i oĉekivanim ili ţeljenim percepcijama uvoĊenja QlikView-a u 
―Pogledu telekomunikacija‖ u pogledu interno projektovanog projekta, što predstavlja 























18. REZULTATI ISTRAŢIVANJA I DISKUSIJA  
U kontekstu izvoĊenja istraţivanja, kao što je na poĉetku rada već reĉeno, pre svega su 
postavlјene polazne hipoteze na temelјu kojih je izraĊen anketni upitnik. Nakon sprovoĊenja 
detalјnog pregleda literature koja se odnosi na poslovnu inteligenciju, mobilnu poslovnu 
inteligenciju, podršku odluĉivanju i kvalitet odluĉivanja, istraţivaĉ je formulisao upitnik kao 
osnovni instrument za ovu studiju. 
18.1. Demografske varijable 
Demografske informacije prikuplјene su iz zatvorenih pitanja, kroz 4 faktora (pol; 
obrazovni nivo; ukupni radni staţ i radni staţ u sadašnjem preduzeću). Istraţivaĉka studija je 
obuhvatila top menadţment (direktore preduzeća) zaposlene u srednjem 
menadţmentu(rukovodioce sektora, šefove proizvodnje, odrţavanja idr.) ali i odreĊeni broj 
neposrednih izvršilaca na operativnom nivou u malim i srednjim preduzećima u Srbiji. Upitnik 
je poslat elektronskom poštom na 59 adresa, ali su samo 34 listića bila vaţeća. 
U uzorku od 34 ispitanih osoba, 73,53%  je muškaraca, a 26,47% su ţene. Većina 
ispitanika ima visoko obrazovanje (76,47%), od kojih ĉetvoro ima diplomu magistra , odnosno 
doktora. Osam osoba ima srednju struĉnu spremu (23,53%), a dve višu (5,88). Samo 4 ispitanika 
(11,77%) ima manje od pet godina radnog iskustva. Radni staţ od 5 do 10 godina ima osam 
ispitanika (23,53) dok dvanaest ispitanika (35,29%) ima radni staţ izmeĊu 10 i 15 godina.Više 
od 15 godina radnog staţa ima 10 ispitanika. TakoĊe, većina ispitanika je zaposleno više od 10 
godina u preduzeću. Najkraći staţ, meĊu ispitanicima u preduzeću je 4 godine,a najduţi 18 





























Muški 25 73,53 
Ţenski 9 26,47 
UKUPNO 34 100,00 
Nivo obrazovanja Broj ispitanih % 
Srednjošolsko ili niţe 8 23,53 
Viša škola 2 5,88 
Visokoškolsko/univerzitetsko 20 58,82 
Magistratura ali doktorat 4 11,77 
UKUPNO 34 100,00 
Ukupni radni staţ Broj ispitanih % 
Manje od 5 godina 4 11,77 
IzmeĊu 5 i 10 godina 8 23,53 
IzmeĊu 10 i 15 godina 12 35,29 
Više od 15 godina 10 29,41 
UKUPNO 34 100,00 
Radni staţ u sadašnjem preduzeću Broj ispitanih % 
Manje od 5 godina 4 11,77 
IzmeĊu 5 i 10 godina 8 23,53 
IzmeĊu 10 i 15 godina 12 35.29 
Više od 15 godina 10 29.41 
UKUPNO 34 100,00 
18.2. Statistiĉka obrada podataka i dokazivanje postavljenih hipoteza 
Tokom strukturiranja samog anketnog upitnika, teţilo se usklaĊenosti i grupisanju 
pitanja prema postavlјenim hipotezama, ali u jednakoj meri i prema strukturi rada. Takav pristup 
je odabran uzimajući u obzir cilјeve koje treba postići radom i istraţivanjem. 
 Hipoteza: Mala i srednja  preduzeća u Republici Srbiji u potrebnoj i dovoljnoj meri ne 
prepoznaju važnost poslovno inteligentnih sistema,  poslovne i mobilne poslovne 
inteligencije  u reinženjeringu poslovnih  procesa kroz  donošenje poslovnih odluka, niti 
imaju adekvatne strategije za upravljanje poslovnim podacima koji podržavaju poslovne 
ciljeve preduzeća. 
Za dokazivanje ove hipoteze, ispitanici su odgovarali na pitanja koja su formulisana i 





Prva grupa pitanja imala je za cilј dobijanje odgovora na pitanja koja su se odnosila na 
korišćenje i svrhu korišćenja poslovno inteligentnih sistema,poslovne i mobilne poslovne 
inteligencije  u reinţenjeringu poslovnih  procesa kroz  donošenje poslovnih odluka. 
 
Slika 18.1. Korišćenje poslovno inteligentnih sistema, poslovne i mobilne poslovne inteligencije  
u poslovanju u anketiranim preduzećima 
Prema rezultatima istraţivanja većina malih i srednjih preduzeća 75,5% u Srbiji koristi 
poslovno inteligentne sisteme, poslovnu i mobilnu poslovnu inteligenciju u poslovanju. Samo 
njih 24,5% je odgovorilo kako ne koriste poslovno inteligentne sisteme u poslovanju. MeĊutim, 
iako većina preduzeća koristi poslovno inteligentne sisteme, poslovnu i mobilnu poslovnu 
inteligenciju u poslovanju, to ne znaĉi da ih koristi u prave svrhe. 
 





Najĉešća svrha u koju se koriste poslovno inteligentni sistemi je prema istraţivanju 
kontrola tekućih aktivnosti, ali ni zakonski obavezno izveštavanje, planiranje i procena rezultata 
poslovanja ne zaostaju puno. To se pripisuje mogućnosti zaokruţivanja više odgovora u ovom 
pitanju, a ta mogućnost je data iz razloga što se ponekad isti podaci mogu koristiti u više analiza, 
odnosno u više svrha. 
Kao što je vidlјivo na grafikonu, poslovno inteligentni sistemi se najmanje koriste za 
lociranje menadţerske odgovornosti i za donošenje odluka od strane menadţera što verovatno 
proizlazi iz ĉinjenice da su u uzorku mala i srednja preduzeća u kojima menadţerske pozicije 
nisu toliko izraţene, posebno u malim preduzećima, sa malim brojem zaposlenih.  
Sve to ukazuje da mala i srednja  preduzeća u Srbiji u potrebnoj i dovoljnoj meri ne 
prepoznaju vaţnost poslovno inteligentnih sistema,  poslovne i mobilne poslovne inteligencije  u 
reinţenjeringu poslovnih  procesa kroz  donošenje poslovnih odluka, 
U sledeću grupu spadaju pitanja šta se koristi kao osnova za donošenje poslovnih odluka, 
koji postupci se koriste u poslovnom odluĉivanju i da li mala i srednja preduzeća imaju 
adekvatne strategije za upravljanje poslovnim podacima koji podrţavaju poslovne ciljeve 
preduzeća. 
 
Slika 18.3. Osnova za donošenje poslovnih odluka 
Dakle, istraţivanje je pokazalo da preduzeća najviše koriste upravlјaĉko-informacioni 
sistem, a najmanje se koristi  sistem temelјen na bazi znanja. Sistem temelјen na bazi znanja, 
odnosno ekspertni sistem, omogućava prikaz problema i nalaţenje njihovih rešenja za one 




Rezultati istraţivanja pokazuju da preduzeća najmanje koriste ovu vrstu sistema što 
dokazuje da mala i srednja preduzeća iz uzorka obavlјaju većinom rutinske zadatke u kojima se 
retko pojavlјuju neoĉekivani problemi za ĉije bi rešavanje bio potreban sistem temelјen na bazi 
znanja. Isto tako, jedan od razloga nekorišćenja ovakve vrste sistema je zasigurno i potrebno 
ulaganje za njegov razvoj što delom potvrĊuje postavljenu hipotezu da mala i srednja  preduzeća 
u Srbiji u potrebnoj i dovoljnoj meri ne prepoznaju vaţnost poslovno inteligentnih sistema.  
Poslovne i mobilne poslovne inteligencije  u reinţenjeringu poslovnih  procesa kroz 
donošenje poslovnih odluka, niti imaju adekvatne strategije za upravljanje poslovnim podacima 
koji podrţavaju poslovne ciljeve preduzeća.  
Prema istraţivanju, najĉešće korišćeni postupci u poslovnom odluĉivanju su poreĊenje 
ostvarenih i planiranih veliĉina (56.1%), a najmanje korišćeni postupak je poreĊenje sa 
rezultatima najbolјih u branši (8.6%). Relativne ekonomske pokazatelјe koristi 35,3% 
anketiranih preduzeća. 
 
Slika 18.4. Najĉešće korišćeni postupci u poslovnom odluĉivanju 
I ova analiza ukazuje na to da preduzeća u Srbiji u potrebnoj i dovoljnoj meri ne 
prepoznaju vaţnost poslovno inteligentnih sistema, poslovne i mobilne poslovne inteligencije u 





Slika 18.5. Posedovanje strategije za upravljanje poslovnim podacima koji podrţavaju poslovne 
ciljeve preduzeća 
Na pitanje da li mala i srednja preduzeća imaju adekvatne strategije za upravljanje 
poslovnim podacima koji podrţavaju poslovne ciljeve preduzeća 44,2% ispitanika je odgovorilo 
potvrdno ,dok je 55,8% odgovorilo odriĉno.  
Na osnovu prethodne analize moţe se zakljuĉiti da  mala i srednja  preduzeća u Srbiji u 
potrebnoj i dovoljnoj meri ne prepoznaju vaţnost poslovno inteligentnih sistema,  poslovne i 
mobilne poslovne inteligencije  u reinţenjeringu poslovnih  procesa kroz  donošenje poslovnih 
odluka, niti imaju adekvatne strategije za upravljanje poslovnim podacima koji podrţavaju 
poslovne ciljeve preduzeća. 
Alati testiranja hipoteza 
Dalji tok istraţivanja usmeren je na poslovnu inteligenciju, mobilnu poslovnu 
inteligenciju, sisteme za podršku odluĉivanju i kvalitet odluĉivanja u svrhu testiranja druge 
postavljene hipoteze.  
Poslovna inteligencija 




Slaganje Neutralno Neslaganje 
Potpuno 
neslaganje 





Mobilna poslovna inteligencija  




Slaganje Neutralno Neslaganje 
Potpuno 
neslaganje 
5 4 3 2 1 
Sistemi za podršku odluĉivanju 
Ovaj deo je izmeren kroz 2 dimenzije (kvalitet informacija i kvalitet sadrţaja) za merenje 
sistema za podršku odluĉivanju kroz 11 iskaza - 6 za kvalitet informacija i 5 za kvalitet sadrţaja 
na Likert-ovoj skali kao što sledi. 
Potpuno 
slaganje 
Slaganje Neutralno Neslaganje 
Potpuno 
neslaganje 
5 4 3 2 1 
Kvalitet odluĉivanja 
Ovaj deo meri kvalitet odluĉivanja putem 8 iskaza na Likert-ovoj skali kao što sledi. 
Potpuno 
slaganje 
Slaganje Neutralno Neslaganje 
Potpuno 
neslaganje 
5 4 3 2 1 
 
Prikuplјeni podaci iz odgovora studijskog upitnika su korišćeni kroz statistiĉke pakete za 
društvene nauke (SPSS) i Amos za analizu i zaklјuĉke.  
TakoĊe, istraţivaĉ je koristio i odgovarajuće statistiĉke metode koje se sastoje od: 
 Aritmetiĉke sredine za identifikovanje nivoa odgovora studije uzorka pojedinaca u 
varijabli studije. 
 Standardne devijacije za merenje odgovora razmaka stepena o aritmetiĉkoj sredini. 
 Jednostavne regresione analize za merenje uticaja studijskih varijabli za testiranje 
direktnih efekata. 
 Puta analize za testiranje indirektnih efekata. 
 Relativnog znaĉaja, dodelјenog zbog: 
 
               
                                







               





      
 
 Nizak stepen od 1 do 2,33 
 Srednji stepen od 2,33 do 3,66 
 Visoki stepen od 3.67 i više 
18.3. Deskriptivna analiza varijabli studije 
Poslovna inteligencija i mobilna poslovna inteligencija 
Istraţivaĉ koristi aritmetiĉku sredinu, standardnu devijaciju, taĉku znaĉaja i stepen 







Tabela 18.2. Aritmetiĉka sredina, SD, stavka znaĉaja i nivo znaĉaja poslovne inteligencije 











1 Inteligencija menadţera 
ukljuĉuje kratkoroĉni 
taktiĉki nivo 
3,94 ,21 8,353 0,000 2 visok 
2 Inteligencija menadţera 
direktno utiĉe na proces 
donošenja odluka 
3,64 ,26 7,718 0,000 5 srednji 
3 Menadţeri preduzeća su 
zainteresovani za kreiranje 
neophodnih informacija za 
formulisanje poslovnih 
strategija 
3,29 ,43 17,129 0,000 8 srednji 
4 Poslovna inteligencija 
omogućava pronalaţenje 
vaţnih informacija za 
donošenje odluka 
3,50 ,24 16,568 0,000 7 srednji 






2,876 0,000 3 visok 
6 Inteligencija u preduzeću je 
alat koji pruţa 
sveobuhvatne informacije 
o spolјnom okruţenju u 
pravo vreme i na pravom 
mestu  
4,09 ,95 4,02 0,000 1 visok 
7 Inteligencija preduzeća 
stalno prikuplјa 
informacije o 






11,581 0,000 6 srednji 
8 Inteligencija preduzeća 
stalno prikuplјa 






19,291 0,000 4 visok 
Generalna aritmetiĉka sredina i 
standardna devijacija 
3,60 ,18    visok 
t- vrednost tabeliranja na nivou (α≤0.05) 
Tabela 18.2. razjašnjava nivo vaţnosti poslovne inteligencije, gde se aritmetika sredina 
kreće izmeĊu 3.29 - 4.09 u poreĊenju sa generalnom aritmetiĉkom sredinom 3.60. Primećujemo 




informacije o spolјnom okruženju u pravo vreme i na pravom mestu‖ sa aritmetiĉkom sredinom 
4.09 i standardnom devijacijom 0.95.  
Najniţa aritmetiĉka sredina je za stavku ―Menadžeri preduzeća su zainteresovani za 
kreiranje neophodnih informacija za formulisanje poslovnih strategija‖ sa proseĉnom vrednošću 
3.29 i standardnom devijacijom 1.43. Na osnovu ovoga moţe se zaklјuĉiti da je nivo znaĉaja 
poslovne inteligencije u preduzećima sa stanovišta studije uzorka bio visok. 
Tabela 18.3. Aritmetiĉka sredina, SD, stavka znaĉaja i nivo znaĉaja mobilne poslovne 
inteligencije 
Broj Mobilna poslovna 
inteligencija 









utiĉe na proces 
donošenja odluka 



















preduzeću je alat koji 
pruţa sveobuhvatne 
informacije o 
spolјnom okruţenju u 
pravo vreme i na 
pravom mestu  
3,53 1,19 10,839 0,000 3 srednji 
Generalna aritmetiĉka 
sredina i standardna 
devijacija 
3,67 1,18    visok 
Tabela 18.3. razjašnjava nivo vaţnosti mobilne poslovne inteligencije, gde se aritmetiĉka 
sredina kreće izmeĊu 3.47 - 4.00 u poreĊenju sa generalnom aritmetiĉkom koliĉinom 3.67.  
Primećuje se da je najvećeznaĉenje stavke ―Mobilna poslovna inteligencija omogućava 
lako prilagođavanje okruženju‖sa aritmetiĉkom sredinom 4.00 i standardnom devijacijom 1.11.  
Najniţa aritmetiĉka sredina je za stavku ―Mobilna poslovna inteligencija direktno utiče 




Generalna aritmetiĉka sredina iznosi 3,67 pa se moţe zaklјuĉiti da je nivo znaĉaja 
mobilne poslovne inteligencije u preduzećima sa stanovišta studije uzorka bio visok, ikao je ova 
vrednost na granici. 
 
 
Sistem za podršku odluĉivanju (kvalitet informacija) 
Istraţivaĉ koristi aritmetiĉku sredinu, standardnu devijaciju, stavku znaĉaja i nivo 
znaĉaja kao što je prikazano u tabeli 18.4. 
Tabela 18.4. Aritmetiĉka sredina, SD, stavka znaĉaja i nivo znaĉaja kvaliteta informacija 










3,76 1,24 9,265 0,000 3 visok 
14 Informacije u preduzeću 
su razumlјive, lako ih je 
protumaĉiti  
3,88 1,21 9,747 0,000 5 visok 
15 Informacije u preduzeću 
su prikazane u 
odgovarajućem formatu 
3,79 1,02 23,008 0,000 4 visok 
16 Informacije u preduzeću 
su sveobuhvatne i 
blagovremene 
4,15 0,94 10,287 0,000 6 visok 
17 Informacije u preduzeću 
su precizne 
3,64 1,21 13,809 0,000 2 srednji 
18 Informacijama u 
preduzeću se lako barata 
3,55 1,26 8,605 0,000 1 srednji 
Generalna aritmetiĉka i 
standardna devijacija 
3,80 1,15    visok 
t- vrednost tabeliranja na nivou (α≤0.05) 
Tabela 18.5. razjašnjava nivo znaĉaja kvaliteta informacija, gde se aritmetiĉka sredina 
kreće izmeĊu 3.55 - 4.15 u poreĊenju sa generalnom aritmetiĉkom koliĉinom 3.80. 
Primećuje se da je najveće znaĉenje stavke ―Informacije u preduzeću su sveobuhvatne i 
blagovremene‖ sa aritmetiĉkom sredinom 4.15, standardnom devijacijom 0,94. Najniţa 
aritmetiĉka sredina je za stavku ―Informacijama u preduzeću se lako barata‖ sa prosekom 3.55 i 




Generalna aritmetiĉka sredina iznosi 3,80 sa standardnom devijacijom 1,15.Na osnovu 
ovoga moţe se zaklјuĉiti da je nivo znaĉaja kvaliteta informacija  u preduzećima sa stanovišta 
studije uzorka bio visok. 
Sistemi za podršku odluĉivanju (kvalitet sadrţaja) 
Istraţivaĉ koristi aritmetiĉku sredinu, standardnu devijaciju, stavku znaĉaja i nivo 
znaĉaja kao što je prikazano u tabeli 18.5. 
 
 
Tabela 18.5. Aritmetiĉka sredina, SD, stavka znaĉaja i nivo znaĉaja kvaliteta sadrţaja 










je moguće prilagoditi 
potrebama preduzeća 
3,32 1,39 19,716 0,000 1 srednji 
20 
Preciznost se moţe 
prilagoditi 
potrebama preduzeća 
3,59 1,19 22,223 0,000 2 srednji 
21 
Informacije o 
isklјuĉenju se mogu 
prilagoditi 
potrebama preduzeća 
3,91 1,04 16,977 0,000 4 visok 
22 
Jedinice mere za 
merenje kvaliteta 
sadrţaja mogu se 
prilagoditi 
potrebama preduzeća 
4,17 0,95 13,257 0,000 5 visok 
23 




3,68 1,18 16,633 0,000 3 visok 
Generalna aritmetiĉka i 
standardna devijacija 
3,73 1,15    visok 
t- vrednost tabeliranja na nivou (α≤0.05)  
Tabela 18.6. razjašnjava nivo znaĉaja kvaliteta sadrţaja, gde se aritmetiĉka sredina kreće 
izmeĊu 3.32 - 4.17 u poreĊenju sa opštom aritmetiĉkom sredinom 3.73.  
Primećuje se da je najveće znaĉenje stavke ―Jedinice mere za merenje kvaliteta sadržaja 
mogu se prilagoditi  potrebama preduzeća‖ sa aritmetiĉkom sredinom 4.17 i standardnom 
devijacijom 0,95. Najniţa aritmetiĉka sredina je za stavku ―Sadrţaj informacija je moguće 




Na osnovu ovoga moţe se zaklјuĉiti da je nivo znaĉaja kvaliteta sadrţaja preduzećima sa 
stanovišta studije uzorka bio visok. 
Kvalitet donošenja odluka 
Istraţivaĉ koristi aritmetiĉku sredinu, standardnu devijaciju, stavku znaĉaja i nivo 
znaĉaja kao što je prikazano u tabeli 18.6. 
Tabela 18.6. Aritmetiĉka sredina, SD, stavka znaĉaja i nivo znaĉaja kvaliteta donošenja odluka 
 
 













Odluke u preduzeću su 
usmerene ka viziji preduzeća 
3,35 1,45 7,086 0,0 1 srednji 
2
5 
Odluke u preduzeću 
doprinose ostvarivanju misije 
preduzeća 
3,56 1,17 17,627 0,0 2 srednji 
2
6 
Odluke su orjentisane na 
inovacije u proizvodnji 
3,82 1,01 26,112 0,0 4 visok 
2
7 
Odluke o uvoĊenju novi 
hproizvoda se donose u 
skladu sa potrebama kupaca 
4,09 0,95 4,021 0,0 7 visok 
2
8 
Odluke su usklaĊene sa 
politikom preduzeća 
3,65 1,18 14,094 0,0 3 srednji 
2
9 
Odluke su usklaĊene sa 
strateškim cilјevima 
3,88 1,21 19,495 0,0 6 visok 
3
0 
Dugoroĉne odluke prate 
rezultate preduzeća 
3,85 1,00 20,509 0,0 5 visok 
3
1 
Odluke su dostiţne i mogu se 
izmeriti 
4,12 0,99 6,812 0,0 8 visok 
Generalna aritmetiĉka i 
standardna devijacija 
3,79 1,12    visok 
t- vrednost tabeliranja na nivou (α≤0.05)  
Tabela 18.6. razjašnjava nivo znaĉaja kvaliteta donošenja odluka, gde se aritmetiĉka 
sredina kreće izmeĊu 3.35 - 4.12 u poreĊenju sa generalnom aritmetiĉkom sredinom 3.79.  
Primećuje se da je najveće znaĉenje stavke ―Odluke su dostiţne i mogu se izmeriti‖ sa 




Najniţa aritmetiĉka sredina je za stavku ―Odluke u preduzeću su usmerene ka viziji 
preduzeća‖, sa proseĉnom 3.35 i standardnom devijacijom 1.45. Na osnovu ovoga moţe se 
zaklјuĉiti da je nivo znaĉaja kvaliteta odluĉivanja u preduzećima sa stanovišta studije uzorka bio 
visok.  
18.4. Rezultati analize i testiranje hipoteze 
Prethodno sistematski izvršene analize predstavljaju osnovu za testiranje i dokazivanje 
druge postavljene hipoteze: 
Hipoteza 2. Postoji značajan pozitivan direktan i indirektan uticaj poslovne 
inteligencije, poslovno  inteligentnih sistema, preko reinženjeringa poslovnih procesa i kvaliteta 
informacija i kvaliteta sadržaja  na  proces kvaliteta  donošenja odluka i poslovanje malih i 
srednjih preduzeća u Srbiji na nivou (α≤ 0.05). 
Za testiranje ove hipoteze, s obzirom da je više varijabli u opticaju, treba odrediti 
nezavisne promenljive, posredne i zavisne promenljive a zatim ispitati sve uticaje poslovne 
inteligencije na proces donošenja odluka posebno preko reinţenjeringa poslovnih procesa, 
kvaliteta informacija i kvaliteta sadrţaja. 
 Nezavisna promenjiva: poslovna inteligencija (mobilna poslovna inteligencija, poslovno 
inteligentni sistemi). 
 Posredna promenjiva: reinţenjering poslovnih procesa, podrška odluĉivanju (kvalitet 
informacija i kvalitet sadrţaja). 
 Zavisna varijabla: kvalitet procesa odluĉivanja i poslovanja. 
Tabela 18.7. Uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donošenja odluka i poslovanja preduzeća 
na osnovu reinţenjeringa poslovnih procesa (α ≤ 0.05) 



































GFI: Dobar pogodan indeks mora biti približan jedan 
CFI: Uporedni pogodni indeks mora biti približan jedan 
Iz tabele 18.7. istraţivaĉ primećuje da postoji znaĉajan uticaj poslovne inteligencije na 
kvalitet donošenja odluka na osnovu reinţenjering poslovnih procesa. Chi je 17.386 na nivou α 
≤ 0.05, dok je GFI 0.935 pribliţan jedan. Na istoj strani CFI je 0.894 pribliţno jedan, dok je 
RMSEA 0.053 pribliţno jednak nuli, direktan efekat izmeĊu poslovne inteligencije i 
reinţenjeringa poslovnih procesaje 0.556, dok je izmeĊu reinţenjeringa poslovnih procesa i 
kvaliteta donošenja odluka 0.453. TakoĊe, indirektan efekat izmeĊu poslovne inteligencije i 
kvaliteta donošenja odluka na osnovu reinţenjeringa poslovnih procesa je 0.321. 
Dakle u ovom delu je hipoteza potvrĊena - postoji znaĉajan pozitivan direktan i 
indirektan uticaj poslovne inteligencije, poslovno  inteligentnih sistema, preko reinţenjeringa 
poslovnih procesa na kvalitet  donošenja odluka i poslovanje malih i srednjih preduzeća u Srbiji 
na nivou (α≤ 0.05). 
Sada treba testirati i drugi deo hipoteze koji kaţe da postoji znaĉajan pozitivan indirektan 
uticaj poslovne inteligencije na kvalitet odluĉivanja na osnovu kvaliteta sadrţaja u preduzećima 
na nivou α ≤ 0.05.  
Istraţivaĉ ponovo koristi analizu putanje (Amos Programming) kako bi se osigurao uticaj 
poslovne inteligencije na kvalitet donošenja odluka na osnovu kvaliteta sadrţaja u preduzećima, 
kao što je prikazano u tabeli 18.8.  
Tabela 18.8. Uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donošenja odluka i poslovanja preduzeća 
na osnovu kvaliteta informacija (α ≤ 0.05) 



























RMSEA: Koren srednje kvadratne greške aproksimacije mora biti približan nuli 
GFI: Dobar pogodan indeks mora biti približan jedan 
CFI: Uporedni pogodni indeks mora biti približan jedan 
Iz tabele 18.8. istraţivaĉ primećuje da postoji znaĉajan uticaj poslovne inteligencije na 
kvalitet donošenja odluka na osnovu kvaliteta informacija preduzećima. Chi je 10.395 na nivou 
α ≤ 0.05, dok je GFI 0.941 pribliţan jedinici. Na istoj strani CFI je pribliţno jedan 0.863 dok je 




informacija je 0.614, dok je izmeĊu kvaliteta informacija i kvaliteta donošenja odluka 0.549. 
TakoĊe, indirektan efekat je 0.364 izmeĊu poslovne inteligencije i kvaliteta donošenja odluka na 
osnovu kvaliteta informacija preduzećima.  
Dakle, i u ovom delu je hipoteza potvrĊena - postoji znaĉajan pozitivan direktan i 
indirektan uticaj poslovne inteligencije, poslovno  inteligentnih sistema, preko kvaliteta 
informacija na kvalitet  donošenja odluka i poslovanje malih i srednjih preduzeća u Srbiji na 
nivou (α≤ 0.05). 
Sada treba testirati i poslednji deo hipoteze koji kaţe da postoji znaĉajan pozitivan 
indirektan uticaj poslovne inteligencije na kvalitet odluĉivanja na osnovu kvaliteta sadrţaja u 
preduzećima na nivou (α ≤ 0.05).  
Istraţivaĉ ponovo koristi analizu putanje (Amos Programming) kako bi se osigurao uticaj 
poslovne inteligencije na kvalitet donošenja odluka na osnovu kvaliteta sadrţaja u preduzećima, 
kao što je prikazano u tabeli 18.9.  
Tabela 18.9. Uticaj poslovne inteligencije na kvalitet donošenja odluka i poslovanja preduzeća 
na osnovu kvaliteta sadrţaja (α ≤ 0.05) 


























RMSEA: Koren srednje kvadratne greške aproksimacije mora biti približan nuli 
GFI: Dobar pogodan indeks mora biti približan jedan 
CFI: Uporedni pogodni indeks mora biti približan jedan 
 
Iz tabele 18.9. istraţivaĉ primećuje da postoji znaĉajan uticaj poslovne inteligencije na 
kvalitet donošenja odluka na osnovu kvaliteta sadrţaja u preduzećima. Chi2 je 9.493 na nivou α 
≤ 0.05, dokje GFI 0.893 pribliţno jednak jedan. Na istoj strani CFI je 0.879 takoĊe pribliţno 
jednak jedinici, dok je RMSEA 0.073 pribliţno jednak nuli. Direktan efekat izmeĊu poslovne 
inteligencije i kvaliteta sadrţaja je 0,703, dok je izmeĊu kvaliteta sadrţaja i kvaliteta donošenja 
odluka 0.658. TakoĊe, indirektan efekat izmeĊu poslovne inteligencije i kvaliteta donošenja 
odluka kroz kvalitet sadrţaja u preduzećima je 0,387.  
Dakle, i u ovom delu je hipoteza potvrĊena - postoji znaĉajan pozitivan direktan i 




na kvalitet  donošenja odluka i poslovanje malih i srednjih preduzeća u Srbiji na nivou (α≤ 
0.05). 
Ovim je takoĊe, potvrĊena druga hipoteza - Postoji znaĉajan pozitivan direktan i 
indirektan uticaj poslovne inteligencije, poslovno  inteligentnih sistema, preko 
reinţenjeringa poslovnih procesa i kvaliteta informacija i kvaliteta sadrţaja  na  process 
kvaliteta  donošenja odluka i poslovanje malih i srednjih preduzeća u Srbiji na nivou (α≤ 
0.05). 
18.5. Rezultati istraţivanja i zaklјuĉna razmatranja 
Poslovna inteligencija je osnovni oslonac u procesu donošenja pravih i blagovremenih 
odluka, koje su neophodne za uspešno poslovanje i upravljanje bilo kojom organizacijom. Ona 
nudi mogućnost prikupljanja, skladištenja i analize velikih koliĉina podataka i pomaţe 
menadţerima u preduzećima da donose ispravne i pravovremene odluke, što je u vreme 
globalizacije i sve brţeg i zahtevnijeg naĉina poslovanja vrlo vaţno za opstanak na trţištu. 
Uloga poslovno inteligentnih sistema je da menadţerima pomognu u procesu 
odluĉivanja. Ti sistemi uglavnom sluţe kako bi donosiocu odluke prikazali varijable koje su mu 
potrebne da bi doneo ispravnu odluku. TakoĊe, pomaţu  u prevazilaţenju prostornih i 
vremenskih barijera.   
Svako preduzeće je posebno i deluje u razliĉitoj okolini, tj. razliĉiti faktori utiĉu na 
njegovo poslovanje. Zato je vrlo bitno kod bilo kojeg sistema da on mora biti savršeno 
prilagoĊen preduzeću u kojem se koristi kako bi se rizik od pogrešnih informacija i odluka sveo 
na minimum. Upravo iz tog razloga je potrebno sistem prilagoditi preduzeću. Preduzeća  danas 
prikuplјaju ogromne koliĉine podataka iz brojnih izvora. Upotreba poslovne inteligencije za 
prikuplјanje, organizovanje i analiziranje ovih podataka moţe preduzećima dodati veliku 
prednost u poslovanju. 
U ovom radu je izvršeno detaljno istraţivanje o korišćenju poslovno inteligentnih 
sistema u malim i srednjim preduzećima. Rezultati istraţivanja su zadovolјavajući, s obzirom na 
to da su pokazali da 75,5% anketiranih preduzeća koristi poslovno inteligentne sisteme, 
poslovnu i mobilnu poslovnu inteligenciju. 
Iako mala i srednja  preduzeća u Srbiji u potrebnoj i dovoljnoj meri ne prepoznaju 
vaţnost poslovno inteligentnih sistema,  poslovne i mobilne poslovne inteligencije  u 
reinţenjeringu poslovnih  procesa kroz donošenje poslovnih odluka pozitivan podatak je to da je 
većina preduzeća uoĉila pozitivne promene nakon uvoĊenja poslovno inteligentnih sistema, 




preusmeravanje korišćenja poslovne inteligencije u prave svrhe, tj za reinţenjering poslovnih 
procesa kroz donošenje poslovnih odluka. 
18.6. Rezultati 
Istraţivaĉ je sumirajući prethodne analize došao do sledećih rezultata: 
 Znaĉaj nivoa poslovne inteligencije  u preduzećima u studiji sa stanovišta studije uzorka 
je bio visok. 
 Znaĉaj nivoa mobilne poslovne inteligencije  u preduzećima u studiji sa stanovišta 
studije uzorka je bio visok. 
 Znaĉaj nivoa kvaliteta informacija  u preduzećima u studiji sa stanovišta studije uzorka je 
bio visok. 
 Znaĉaj nivoa kvaliteta sadrţaja u preduzećima u studiji sa stanovišta studije uzorka je bio 
visok. 
 Znaĉaj nivoa kvaliteta donošenja odluka u preduzećima u studiji sa stanovišta studije 
uzorka je bio visok. 
 Mala i srednja  preduzeća u Republici Srbiji u potrebnoj i dovoljnoj meri ne prepoznaju 
vaţnost poslovno inteligentnih sistema,  poslovne i mobilne poslovne inteligencije  u 
reinţenjeringu poslovnih  procesa kroz  donošenje poslovnih odluka, niti imaju 
adekvatne strategije za upravljanje poslovnim podacima koji podrţavaju poslovne ciljeve 
preduzeća. 
 Postoji znaĉajan pozitivan direktan i indirektan uticaj poslovne inteligencije, poslovno  
inteligentnih sistema, preko reinţenjeringa poslovnih procesa i kvaliteta informacija i 
kvaliteta sadrţaja  na  proces kvaliteta  donošenja odluka i poslovanje malih i srednjih 
preduzeća u Srbiji na nivou (α≤ 0.05). 
18.7. Preporuke 
 Na osnovu polaznih hipoteza i rezultata studija i zaklјuĉaka istraţivanja, istraţivaĉ 
predlaţe sledeće preporuke: 
 Preduzeće mora poĉeti sa preusmeravanjem korišćenja poslovno inteligentnih sistema, 
poslovne inteligencije i mobilne poslovne inteligencije u reinţenjeringu poslovnih 
procesa kroz donošenje poslovnih odluka uklјuĉujući: uputstva za planiranje, 




Istraţivaĉ preporuĉuje sprovoĊenje studije sluĉaja gde bi se za svaku varijablu izgradio model 
kako bi se povećala korist od sistema podrške odluĉivanju za preduzeće a samim tim i neto 
dobit. 









Danas se MSP suoĉavaju sa rastućom potrebom za analizom trţišta jer je to osnovni 
preduslov da postanu i ostanu stabilni, kao i sposobni za upravljanje trţištem. Stoga, oni moraju 
aţurirati ili menjati poslovne procese koristeći savremene tehnologije zvane poslovana 
inteligencija. Poslovna inteligencija igra vaţnu ulogu za donošenje odluka na osnovu prošlih 
dogaĊaja, a sa druge strane poslovni analitiĉar omogućava da se krene  napred i razume šta će se 
sve drugo dogoditi sa velikom verovatnoćom. Donošenje odluke zahteva procenu uĉinaka koji 
su do sada postignuti (šta se dogodilo), testiranja hipoteza (zašto i kako su se stvari dogodile) i 
unapreĊenje budućih dogaĊaja(šta se moţe desiti). U današnje vreme, u konkurentnim uslovima 
sa rastućom neizvesnošću, kvalitet i blagovremenost organizacionih odluka moţe znaĉiti ne 
samo razliku izmeĊu profita i gubitka, nego i razliku izmeĊu opstanka i steĉaja (Bahrami i sar., 
2012, str. 160 i 161). Stoga je pitanje odluĉivanja, na osnovu kvalitetnih informacija kao i 
definisanje skupa metoda i koncepcija za poboljšanje donošenja poslovnih odluka koristeći 
obogaćene resurse podataka, od izuzetnog znaĉaja. 
 Gledajući poslovnu inteligenciju sa poslovne i tehniĉke strane, objašnjeno je šta je 
poslovna inteligencija i koji su njeni elementi i kako to utiĉe na razliĉite zaposlene u projektu. 
Postizanje konkurentske prednosti i s toga uspeh poslovanja danas u velikoj meri zavisi od toga 
kako su mala i srednja preduzeća sposobna da što pre prenesu svoju praksu strategija, koja je 
istovremeno prilagoĊena trenutnoj situaciji u poslovnom okruţenju. TakoĊe su predstavljene 
mnoge prednosti poslovne inteligencije i primene primera korišćenja i ilustrovano je kako PI 
moţe da bude od koristi. U uvodnom delu je naglašeno da je uspešnost sistema poslovne 
inteligencije teško odrediti, jer je teško izmeriti  efekte. Iako je teško proceniti efikasnost 
sistema  poslovne inteligencije, predstavljeni su neki mogući naĉini kako bi se utvrdio uspeh, 
gde je predstavljen i praktiĉan primer uvoĊenja sistema poslovne inteligencije u preduzeće 
―Pogled Telekomunikacije‖ d.o.o. Za razvijanje i jaĉanje ove sposobnosti stvaraju glavnu 
stratešku dodatnu vrednost poslovni analitiĉari. Koristi od uvoĊenja poslovne inteligencije treba 
traţiti u brzom dobijanju kvalitetnijih informacija, boljoj grafiĉkoj vizualizaciji rezultata i 
samim tim u brţem i kvalitetnom donošenju odluka. Svrha alata za poslovnu inteligenciju je da 
pruţe brzu informaciju u najkraćem mogućem vremenu. Poslovna analitika je potrebna za 
uvoĊenje promena u poslovanje. (Hoogervorst, 2015). Poslovni analitiĉar stoga posmatra 
prognoze u budućnosti ali i proverava prošle dogaĊaje, što zahteva neku vrstu kulturne tranzicije 
da prihvati proaktivnost i ĉinjenice u okruţenju za donošenje odluka, pruţanje novih znanja i 
postizanje boljih i brţih odgovora (Havlena, 2013). Preduzeća, u ţelji za konkurentskim 




tehnologija im ne pruţa konkurentsku prednost, ali revizija i poboljšanje poslovnih procesa 
omogućava poboljšanje vizije i primenu strategije (Botta-Genoulaz, Millet, & Grabot 2005, str. 
515). U finansijskom smislu, oĉekuje se stvaranje dodatne vrednosti u poslovanju od uvoĊenja 
poslovne inteligencije, bilo viših prihoda ili niţih troškova pruţanja usluga. 
Navedena dodatna vrednost poslovnih analitiĉara ima za cilj postizanje konkurentnih 
ciljeva, kao što su uspešni i efikasno realizovani projekti i optimizovani procesi kroz koje se oni 
primenjuju u praksi i prenose u potrebne sistemske, strukturne, organizacione, proceduralne i 
tehniĉke promene u skladu sa strategijom i poslovnim modelom preduzeća. 
Odluĉivanje o pravim informacijama u pravom trenutku je kljuĉni element uspešnih 
operacija preduzeća. Poslovna inteligencija se uvodi u proces rada kako bi pomogla ljudima da 
rade i donose odluke. Traţi se optimalno partnerstvo izmeĊu uvoĊenja poslovne inteligencije i 
rada zaposlenih. Osoba procenjuje predloge poslovne inteligencije, identifikuje obrazce iz 
prošlosti, a zatim odluĉuje (Swap & Leonard, 2014, str. 3).  
MeĊutim, koristeći poslovnu inteligenciju i poslovnu analizu, komponenta vremena je 
gotovo zanemarljiva. Mnoga rešenja alata za poslovnu inteligenciju nude odmah prilagoĊene 
izveštaje sa mogućnošću prilagoĊavanja i preuzimanja podataka koji su u dato vreme potrebni. 
Sa dostupnošću informacija u realnom vremenu, performanse preduzeća se poboljšavaju. 
Stoga se MSP odluĉuju za obnovu ERP sistema, a time i za reinţenjering poslovnih 
procesa. Preduzeća vide dodanu vrednost uvoĊenja poslovne inteligencije pre svega u povećanju 
efikasnosti radnika u obavljanju rutinskih zadataka. UvoĊenje ERP sistema je zahtevan i 
dugotrajan projekat sa kojim se povezuju i visoki troškovi. Svaki neuspešan projekat donosi 
veliki gubitak MSP.  
Statistiĉki podaci govore da su od 55% do 75% projekata uvoĊenja ERP sistema osuĊeni 
na propast (Deloitte, b.l.). S druge strane, uspešan projekat moţe da donese puno prednosti. 
Oĉekuje se da će poslovna inteligencija uspešno obavljati ulogu virtuelnog asistenta, kojem 
zaposleni moţe verovati i koji ga uspešno usmerava u obavljanju razliĉitih zadataka (Wilson, 
Bataller, & 2015, str. 1-2). 
Uprkos ogromnim investicijama veliki broj MSP imaju velika skladišta podataka, ali i 
dalje sa ograniĉenim informacijama, koje bi inaĉe trebale dovesti do znaĉajnog povećanja 
produktivnosti i profita (S. Williams i N.Williams, 2007, str. 20). 
Preduţeća moraju traţiti nove poslovne mogućnosti i nove digitalne proizvode i usluge, 
kombinujući ekosisteme raznih biznisa, fuzije tehnologija i realizaciju poslovnih ideja, bolje 
razumevanje  korisnika  pomoću velikih koliĉina podataka sa preduzećima koja uĉe  na vlastitim 




Poslednjih godina, zbog vaţnosti informacija u poslovanju i rasta napredne informacione 
tehnologije, pojavile su se nove poslovne sistemske aplikacije koje su omogućile MSP da stekne 
više znanja i uspostavi visok nivo efikasnosti. Pametni ureĊaji će postati sve veći udeo u 
svakodnevnim aktivnostima. Koncept pametnih ureĊaja biće prisutan svugde na radnom mestu 
(Plummer, 2015, str. 1). 
U disertaciji je izvršen detaljan pregled i studiozna analiza  sistema poslovne 
inteligencije i istraţeno je kako se odvijalo uvoĊenje sistemskog rešenja BIView-a u ―Pogled 
telekomunikacije‖ d.o.o. 
MeĊutim, u sluĉaju ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o, sistem BIView je sigurno smanjio 
vreme kada su podaci pripremljeni za godišnji izveštaj, a samim tim i smanjio vreme koje su 
zaposleni radili. Prilikom kreiranja skladišta podataka, podaci su konsolidovani, što je pomoglo 
povećanju kvaliteta prikazanih informacija. Zadovoljstvo korisnika BIView-a je takoĊe vaţan 
faktor. Na osnovu razgovora sa kljuĉnim korisnicima PI u preduzeću ―Pogled telekomunikacije‖ 
d.o.o da se zakljuĉiti da je uvoĊenje rešenja BIView doprinelo efikasnijem radu ―Pogled 
telekomunikacije‖ d.o.o. 
Performanse sistema BIView se takoĊe mogu meriti snimanjem upotrebe aplikacije i 
pojedinaĉnih poslovnih prikaza. U tu svrhu se kreira BIView prikaz koji prikazuje korišćenje 
prikaza od strane korisnika i po vremenskoj dimenziji. U konkretnom sluĉaju opisano je kako je 
tekao tok  procesa uvoĊenja sistema poslovne inteligencije u ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o. 
Opisani sluĉaj pokazuje koji su razlozi da se MSP  odluĉi za uvoĊenje takvog sistema - ĉesto je 
to zbog smanjenja troškova i lakše proizvodnje kvalitetnijih i fleksibilnijih izveštaja o 
poslovanju preduzeća. U sluĉaju ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o,  zbog potrebe da se 
analiziraju podaci za godinu dana izveštavani i analizirani su rezultati preventivnih radnji i 
zadataka koji su izvršavali sektori u preduzeću ―Pogled telekomunikacije‖. Kada je 
predstavljeno rešenje za poslovnu inteligenciju preduzeća ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o bio 
sam ukljuĉen u razvoj korisniĉkog interfejsa BIView Explorer i raspored BIView servera. 
Sistem poslovne inteligencije preduzeća ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o,  je uspešan, 
jer su velike koristi od onoga što sam saznao preko dva kriterijuma: korišćenje ,praćenje i 
poreĊenje troškova, posebno u pogledu brzine pribavljanja potrebnih podataka. Verujem da 
veliki deo uspeha poslovne inteligencije zavisi od samih korisnika – nije dovoljno samo  alate i 
sistemske podatke dovesti  do korisnika, već se mora znati kako nam ovi podaci mogu pomoći 
da donosimo bolje odluke. 
U doktorskoj disertaciji prikazane su i prednosti koje je ―Pogled telekomunikacija‖ 
donela uvoĊenjem QlikView -a.  Prvo, kroz teorijski pregled poslovne inteligencije i njenog 




razvoj stabilizovao samousluţnom poslovnom inteligencijom u memoriji, jer su poslovni 
korisnici otvorili put samostalnog rada bez pomoći IT odeljenja.  
Na svetskom trţištu ubrzano raste broj dobavljaĉa analitike samousluţenja u memoriji, a 
preduzeće ―Pogled telekomunikacija‖ je izabrao QlikView. MeĊutim, implementacija rešenja 
bila je izuzetno kratka, posebno analitika u finansijskom polju, koja je završena za manje od 
mesec dana, nakon ĉega je pokriveno kadrovsko podruĉje, koje je bilo mnogo zahtevnije jer je 
osnova poslovanja preduzeća. 
Kao jedan od ciljeva doktorske disertacije, izvršena je analiza uvoĊenja QlikView u 
preduzeće  ―Pogledu telekomunikacija‖ iz tri ugla - finansijske koristi, optimizacije procesa i 
zadovoljstva kupaca. S jedne strane, vide se slabosti QlikView-a  pre svega visoki troškovi 
licenciranja, ali s druge strane pokazano je da su troškovi hardvera bili vrlo niski, što se moţe 
pripisati navedenoj prednosti analitike u memoriji, koja pored prave koliĉine memorije samo za 
ĉitanje ne zahteva puno prostora na disku i kapacitet servera. Pored toga, vreme uvoĊenja 
projekta je relativno kratko, a samim tim i troškovi implementacije su takoĊe korisni. TakoĊe 
treba uzeti u obzir optimizaciju radnih procesa, jer je utvrĊeno da su troškovi rada smanjeni ili se 
nisu povećali u skladu sa rastom poslovanja preduzeća i dodavanjem novih usluga. 
U svakom sluĉaju, potrebno je razmotriti i zadovoljstvo krajnjih korisnika, što je od 
kljuĉnog znaĉaja za bilo kakvu obnovu ili nadogradnju informacionog sistema u preduzeću. 
Utvrdjeno je da su korisnici pokazali dosta zadovoljstva korišćenjem programa, ali istovremeno 
su smatrali da je njegovo korišćenje pojednostavilo njihov rad, smanjilo šanse za radnu grešku i 
smanjilo vreme koje su trošili na svakodnevne zadatke. Njihovi drugi komentari takoĊe ukazuju 
na brzinu, transparentnost, jednostavnost i sveobuhvatan pregled odreĊene poslovne oblasti, što 
takoĊe potvrĊuje glavne opšte priznate prednosti i karakteristike samousluţne poslovne 
inteligencije. 
Ako se na kraju rezimira ceo projekat u jednoj reĉenici, moţe se proceniti da su 
oĉekivane prednosti uvoĊenja QlikView-a u preduzeće  ―Pogledu telekomunikacija‖ bile 
najmanje potvrĊene. Naime, ispostavilo se da je za zadovoljstvo korisnika kljuĉna saradnja 
izmeĊu samog projekta i poslovnih analitiĉara i programera. 
Preduzeće  ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o.  odluĉilo je da pokuša da uvede sistem AX.  
Izbor sistema je bio priliĉno razumljiv, jer su ranije već imali sistem istog provajdera i time 
zadrţali parcijalnu investiciju starog sistema. Na poĉetku projekta formiran je projektni tim, a 
sastanci su odrţani u okviru metodologije Sure Step. Implementator nije vodio metodologiju u 
skladu sa uputstvima, istovremeno je izvršio fazu analize i razvojnu fazu i preskoĉio fazu 




ograniĉenje projekta, drugi su povezani sa troškovima projekta. Uvek je potrebno slušati ţelje 
klijenta i prilagoditi metodologiju. 
U disertaciji su postignuti sledeći  postavljeni ciljevi: 
 Predstavljeno je šta poslovna inteligencija predstavlja. 
 Predstavljen je projekat uvoĊenja sistema poslovne inteligencije u preduzeće  ―Pogled 
telekomunikacije‖ d.o.o., šta je potrebno uraditi i šta je postignuto na uvoĊenju sistema. 
 Pokazano je kako sistem poslovne inteligencije moţe uticati na poboljšanje poslovanja, 
kroz bolje i brţe analize i bolje prikazane podatke. 
 Na teorijskom i praktiĉnom primeru preduzeća  ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o.  , 
istraţeno je zašto se preduzeća odluĉuju da uvedu sistem poslovne inteligencije. 
 Detaljnije je predstavljeno šta treba uraditi kako bi se osiguralo da je sistem poslovne 
inteligencije uspešan. 
 Ocenjen je uspeh sistema poslovne inteligencije nakon pokretanja u preduzeću  ―Pogled 
telekomunikacije‖ d.o.o.  kroz dva razliĉita kriterijuma. 
S obzirom na teorijsku osnovu kljuĉnih faktora uspeha u uvoĊenju ERP sistema, moţe se 
zakljuĉiti da su u ovom sluĉaju kljuĉni faktori uspeha zaista bili vaţni u projektu implementacije 
ERP projekta. U odabranom sluĉaju, pokazano je da je 6 od 18 kljuĉnih faktora uspeha u Ngai i 
drugi (2008, str. 551-560) razlog za prekid projekta implementacije ERP projekta.  
Pri sprovoĊenu istraţivanja su korišćeni upitnici, korisniĉki intervjui, troškovi su se 
uporeĊivali pre i nakon uvoĊenja rešenja za poslovnu inteligenciju, ali to je teško bilo odrediti, 
pošto mnogi drugi faktori utiĉu na posao. 
Jedan od glavnih razloga za prekid projekta bio je sastav projektne grupe, u kojoj su dve 
glavne osobe napustile projekat, od kojih je jedan bio i sponzor projekta. Nejasna komunikacija, 
nejasni ciljevi projekta, sloţeni postojeći sistemi u vreme uvoĊenja bili su neprihvatljivi. 
U istraţivanju sprovedenom 2018. godine, vidljivo je da 72,29% preduzeća sprovodi 
aktivnosti poslovne inteligencije, dok samo 1,2% preduzeća ima zasebno odeljenje poslovne 
inteligencije. Moţe se zakljuĉiti da je ipak više od polovine preduzeća iz istraţivanja prepoznalo 
vaţnost poslovne inteligencije i iako nemaju zasebno odeljenje, prepoznale vaţnost korišćenja. 
Vaţnost korišćenja sistema poslovne inteligencije u Srbiji najviše su prepoznala MSP iz 
delatnosti trgovine i informaciono-komunikacione delatnosti. Prema izvorima podataka koji 
organizacija oblikuje, moguće je uspostaviti široku bazu podataka, za šta je potrebno uloţiti 
mnogo truda i vremena za rafiniranje tih podataka. Izvori podataka su u velikoj meri 
neotkriveni. 
Iz rezultata istraţivanja 2018. godine vidljivo je da su i mala i srednja i velika poduzeća, 




samo u velikim preduzećima se formiraju zasebna odeljenja za te aktivnosti.  Ukupno 89,15% 
preduzeća   je prepoznalo vaţnost korišćenja sistema poslovne  inteligencije te  je  ocenjuju kao 
delimiĉno vaţnu i jako vaţnu. Poĉetna pretpostavka da preduzeća  nisu prepoznala  vaţnost 
korišćenja poslovne inteligencije se ovim istraţivanjem i radom pobija, jer većina preduzeća 
provodi aktivnosti poslovne inteligencije te smatra njenu vaţnost korišćenja delimiĉno i jako 
vaţnom.  UvoĊenje sistema poslovne inteligencije omogućava izbor korisnih podataka, njihovo 
preĉišćavanje i pripremu za dalju analizu i prevoĊenje u korisne informacije ,koje omogućavaju 
brţe i efikasnije donošenje odluka.  
Situacija u pogledu mobilne poslovne inteligencije je znatno drugaĉija u odnosu na 
poslovnu inteligenciju. 56% preduzeća  je upoznato s pojmom mobilne poslovne inteligencije, 
dok 37% nije upoznato s pojmom. Što se korišćenja MPI tiĉe, samo 27,71% preduzeća je koristi. 
Poĉetna hipoteza da vaţnost korišćenja mobilne poslovne inteligencije nije prepoznata je 
potvrĊena, jer je puno manji broj MSP koji je koriste u odnosu na one firme koje MPI ne koriste 
(27,71% koristi, dok 61,45% ne koristi). Iako firme oĉekuju mnoge prednosti od uvoĊenja 
mobilne poslovne inteligencije, samo je 22% MSP spremno na njezinu implementaciju, a 14% 
smatra da će izmeĊu 11% i 20% zaposlenika preduzeća preći na mobilnu poslovnu inteligenciju 
u  narednih 12 meseci, što je vrlo mali i nimalo optimistiĉan rezultat.  Kao najveće prepreke 
uvoĊenju mobilne poslovne inteligencije u preduzeće, MSP navode nedovoljan budţet ,te 
nedovoljno znanje o mobilnim sistemima.  Na svetskom  nivou je puno više MSP prepoznalo 
vaţnost korišćenja poslovne i mobilne poslovne inteligencije te su takvi sistemi deo donošenja 
poslovnih odluka.  
Pitanje koje se logiĉki nameće je zbog ĉega postoji toliki manjak optimizma za 
korišćenje sistema mobilne poslovne inteligencije. Korisnici kao najveću prepreku vide 
nedovoljan budţet, ali prednosti uvoĊenja sistema mobilne poslovne inteligencije su veći od 
troškova implementacije te kao prednosti, korisnici koji već koriste MPI navode: veću efikasnost 
i koordinaciju poslovnih procesa, poboljšanu prodaju, usluge i podršku korisnicima ,te povećanu 
saradnju izmeĊu zaposlenih što na kraju dovodi do poboljšanih finansijskih rezultata poslovanja.  
Sudeći po dobijenim rezultatima, vidljivo je da Srbija  zaostaje iza sveta u korišćenju 
mobilne poslovne inteligencije. Kao aplikaciju je na mobilnim ureĊajima koristi 10,84% 
ispitanika, nasuprot 43% u svetu.  Rezultati istraţivanja pokazuju da su korisnici u Srbiji manje 
optimistiĉni u pogledu uvoĊenja MPI u preduzeća, ali oĉekuju iste promene kao i korisnici na 
svetskom nivou.  Bitno je odrediti kojim podacima mogu pristupati odreĊene grupe korisnika te 
onda i edukovati korisnike za korišćenje mobilne poslovne inteligencije, kako bi takvi sistemi 




S obzirom na sve veće zahteve trţišta i nevezanost menadţera za jedno mesto, mobilna 
poslovna inteligencija postaće  nuţna za donošenje poslovnih odluka, a preduzeća  koja je uvedu 
pre ostalih, ostvariće konkurentsku prednost na trţištu. 
Ograniĉenja sa kojima sam se suoĉio tokom izrade doktorske disertacije bila su 
poverljivost projekta uvoĊenja ERP sistema u izabrana preduzeća  i poverljive informacije.  
 
Pravci daljih istraţivanja 
Bez informacionih tehnologija danas se ne moţe zamisliti poslovanje preduzeća. 
Informatika danas omogućava preduzećima da bolje i lakše posluju. Poslednjih godina, poslovna 
inteligencija postala je jedan od najvaţnijih delova informatike. Svaki sistem poslovne 
inteligencije mora rasti istovremeno s promenom poslovnog procesa, što znaĉi da ga je potrebno 
stalno prilagoĊavati, dodajući nove komponente koje omogućavaju razliĉite, efikasnije pristupe i 
poglede podataka. U MSP se generiše, sakuplja i skladišti ogromna koliĉina podataka, što je sve 
teţe pretvoriti u informacije i iskoristiti u korist samog sebe. 
U budućnosti se planira kreiranje novih poslovnih stavova, posebno iz finansijskih 
podataka, proširenje na druge sadrţaje u okviru preduzeća ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o i 
proširenje korisniĉkog interfejsa na mobilne ureĊaje (BIView Mobile). Moţe se koristiti i 
BIView Dashboard u preduzeću  ―Pogled telekomunikacije‖ d.o.o kako bi se lakše pregledali 
analizirani podaci. 
Pristup informacijama i njihovo obraĊivanje u relevantna znanja je od velikog znaĉaja za 
preduzeće bilo koje veliĉine. U ovom trenutku se javlja poslovna inteligencija, što je u suštini 
bilo koja aktivnost, alat ili proces koji se koristi za dobijanje najboljih podataka iz informacija, 
posebno sa ciljem podrške donošenju odluka i time boljem upravljanju preduzećem. 
 S obzirom da informacije mogu biti vaţna konkurentna prednost za svako MSP razumno 
je da se  biznis bavi ovom nematerijalnom imovinom, ĉija je osnovna komponenta baza 
podataka.  Da bi se uspešno prilagodila stalno promenljivom trţištu MSP mora razumeti koje se 
promene dešavaju i kako ovo moţe da utiĉe na njihovo poslovanje. MSP se karakteriše 
rukovoĊenjem od strane osnivaĉa i vlasnika,pa su u većini MSP odluke ĉesto voĊene intuicijom 
i prethodnim iskustvom. Postavlja se potreba za objektivnijim pristupom i konceptom u 
poslovanju koji omogućava bolje shvatanje sopstvenih mogućnosti i pretvaranje obilja podataka 
u korisne informacije. Sredstva poslovne inteligencije pruţaju taĉne i korisne informacije 





PI su donedavno smatrana van domašaja MSP i odlika su velikih preduzeća. Projekti 
poslovne inteligencije obiĉno se razvijaju i nikada nisu u potpunosti završeni. Mnoga MSP 
preduzeća tragaju za analitiĉkim metodama koje mogu biti prilagoĊene i okrenute 
specifiĉnostima MSP. Tehnologija poslovne inteligencije omogućava da se pregledaju poslovne 
operacije u prošlosti, sadašnjosti i da se vide prognoze za budućnost. Ona predstavlja podršku za 
lakše, efikasnije donošenje poslovnih odluka. Omogućavanje kvalitetnog i pravovremenog 
sistema za odluĉivanje je cilj sam po sebi, a prednosti koje donosi implementacija PI mogu biti 
od velikog dugoroĉnog znaĉaja. Osnovni cilj sistema PI je da olakša proces donošenja odluka 
pruţanjem kvalitetnih informacija, zasnovanih na analizi podataka. Poslovna inteligencija 
omogućava razumevanje trenutnog poslovanja preduzeća i poslovnog okruţenja. 
MSP se na putu ka implementaciji PI susreću sa mnoštvo prepreka koje mogu biti 
finansijske, poslovne, organizacione, tehnološke prirode. Navode se mnoge prepreke u 
ukljuĉivanju PI, od kompleksnosti proizvoda poslovne inteligencije koje ĉesto karakterišu 
njihova poteškoća i sloţenost za rukovanjem, razvoja i odrţavanja PI sistema koji zahteva 
znatno finansiranje, sve do nespremnosti, nezrelosti organizacije za implementiranje poslovne 
inteligencije. U odreĊenoj fazi razvoja ĉesto postoji ţelja da se proceni stepen razvoja ili zrelosti 
takvih projekata.  
Kao pokretaĉ u implementaciji PI u MSP od velikog znaĉaja je potreba za analitiĉkom 
podrškom u odluĉivanju i donošenju poslovnih odluka. Mnoga MSP već su uvela poslovnu 
inteligenciju ili su već poĉela da razmišljaju o tome.  Tu bitnu ulogu igra podrška od strane 
rukovodstva i poznavanje tehnologije, posebno od strane vlasnika, te jasno definisan poslovni 
plan i prethodno iskustvo sa partnerima poslovne inteligencije. Prednosti implementacije 
ukljuĉuju: centralizovano znanje, poboljšanje procesa odluĉivanja, sistematizaciju i 
prepoznavanje mogućnosti, bolju primenu poslovnih procesa, veću produktivnost i 
konkurentnost. U struĉnoj literaturi i na internetu nalazimo dosta istraţivanja na temu zrelosti 
modela poslovne inteligencije. Nauĉni ĉlanci se fokusiraju na pojedinaĉne modele i znaĉaj 
analize sistema poslovne inteligencije iz perspektive pojedinaĉnih modela zrelosti. 
Kao zajedniĉki zakonski i poslovni okvir MSP je drţava koja ne samo da reguliše, već i 
ima kljuĉnu ulogu u razvrstavanju okruţenja koja pospešuju uvoĊenje PI u MSP. Drţava mora 
da potpomaţe lakše uvoĊenje ovog sistema ali isto tako i podizanje svesti i odgovarajuće 
poslovne kulture koja garantuje razumevanje prednosti PI. Modeli zrelosti uglavnom pokazuju 
naĉin na koji preduzeća funkcionišu prilikom implementacije sistema poslovne inteligencije. 
Model zrelosti je korisno sredstvo koje nam pomaţe da razumemo gde smo bili, gde smo i gde 





 MSP kao ogroman izvor zapošljavanja i razvoja drţavne ekonomije moraju biti 
prepoznata i tretirana u specifiĉnim zakonskim okvirima. MeĊu mnogim modelima koji se mogu 
naći u literaturi, izabrana su dva, što je omogućilo sticanje sveobuhvatne procene poslovne 
inteligencije u ―Pogled Telekomunikacije‖. Modeli TDWI i BI Pathway su izabrani za procenu 
poslovne inteligencije preduzeća ―Pogled telekomunikacije‖,  jer prvi obuhvata tehnološki 
aspekt, a drugi je više organizacioni aspekt. Korišćenjem oba dobijamo sveobuhvatan pregled 
zrelosti poslovne inteligencije u preduzeću.  
Potrebno je naglasiti da poslovna inteligencija nije zamena za kvalitetno rukovodstvo,već 
vrši upotpunjavanje i potpomaganje procesa u odluĉivanju kroz postepeno prihvatanje nove 
poslovne filozofije. Korišćenje ovog procesa omogućava jasnije razumevanje, bolje odgovore i 
zadovoljavajuće rezultate na izazove i poslovne prepreke koje se nameću. Korišćenjem modela 
zrelosti poslovne inteligencije, pokazalo se da poslovna inteligencija u preduzeću ―Pogled 
telekomunikacije‖ ima niz oblasti u kojima je moguć budući razvoj. Sa TDWI-om procenjeno je 
da je poslovna inteligencija u preduzeću ―Pogled telekomunikacije‖ na nivou tinejdţera, gde se 
većina MSP nalazi u svetu. 
Prilikom procene metode BI Pathway-a procenjeno je da je poslovna inteligencija u 
preduzeću  ―Pogled telekomunikacije‖ na prvom nivou, koja u organizacionom smislu 
predstavlja poĉetak i stoga zahteva puno posla za prelazak na viši nivo. Ovim je postignut jedan 
od  glavnih ciljeva disertacije. 
Glavne smernice za prelazak na viši stepen zrelosti poslovne inteligencije u preduzeću 
―Pogled telekomunikacije‖ su: 
 produţiti upotrebu poslovne inteligencije u preduzeću i van njega, 
 uspostaviti komisiju sastavljenu od ĉlanova razliĉitih poslovnih jedinica i preduzeća koje 
će se baviti celokupnim poslovnim informacijama na nivou  preuzeća ―Pogled 
telekomunikacije‖, 
 uvesti sistem samofinansiranja poslovne inteligencije kroz sistemske usluge, 
 razviti više dobrih jakih analitiĉara, 
 uvesti direktno punjenje, koje uvek obezbeĊuje sveţe podatke, 
 automatizovati što više procesa, 
 promeniti naĉin na koji se informacije koriste za procese u kojima su potrebne, 
 uvesti informacije dobijene putem poslovne inteligencije u procese donošenja odluka i 
do neke mere ih automatizovati. 
Ovaj zadatak, ili modeli i postupci ocenjivanja opisani u njemu, mogu biti odliĉna 
polazna taĉka i smernica za svaku MSP koja ţeli sloţiti procenu stepena zrelosti poslovne 
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otvorenom pristupu mogu da koriste svi koji poštuju odredbe sadrţane u odabranom tipi licence 
Kreativne zajednice (Creative Commons) za koju sam se odluĉio/la. 
1. Autorstvo (CC BY) 
2. Autorstvo – nekomercijalno (CC BY-NC) 
3. Autorstvo – nekomercijalno – bez prerada (CC BY-NC-ND) 
4. Autorstvo – nekomercijalno – deliti pod istim uslovima (CC BY-NC-SA) 
5. Autorstvo – bez prerada (CC BY-ND) 
6. Autorstvo – deliti pod istim uslovima (CC BY-SA) 
(Molimo da zaokruţite  samo jednu od šest ponuĊenih licenci. 





U Beogradu, 02.11.2018. godine        
          Potpis doktoranda 









1. Autorstvo. Dozvoljavate umnoţavanje, distribuciju i javno saopštavanje dela, i 
prerade, ako se navede ime autora na naĉin odreĊen od strane autora ili davaoca licence, 
ĉak i u komercijalne svrhe. Ovo je najslobodnija od svih licenci. 
2. Autorstvo – nekomercijalno. Dozvoljavate umnoţavanje, distribuciju i javno 
saopštavanje dela, i prerade, ako se navede ime autora na naĉin odreĊen od strane autora 
ili davaoca licence. Ova licenca ne dozvoljava komercijalnu upotrebu dela. 
3. Autorstvo – nekomercijalno – bez prerada. Dozvoljavate umnoţavanje, distribuciju 
i javno saopštavanje dela, bez promena, preoblikovanja ili upotrebe dela u svom delu, 
ako se navede ime autora na naĉin odreĊen od strane autora ili davaoca licence. Ova 
licenca ne dozvoljava komercijalnu upotrebu dela. U odnosu na sve ostale licence, ovom 
licencom se ograniĉava najveći obim prava korišćenja dela. 
4. Autorstvo – nekomercijalno – deliti pod istim uslovima. Dozvoljavate 
umnoţavanje, distribuciju i javno saopštavanje dela, i prerade, ako se navede ime autora 
na naĉin odreĊen od strane autora ili davaoca licence i ako se prerada distribuira pod 
istom ili sliĉnom licencom. Ova licenca ne dozvoljava komercijalnu upotrebu dela i 
prerada. 
5. Autorstvo – bez prerada. Dozvoljavate umnoţavanje, distribuciju i javno 
saopštavanje dela, bez promena, preoblikovanja ili upotrebe dela u svom delu, ako se 
navede ime autora na naĉin odreĊen od strane autora ili davaoca licence. Ova licenca 
dozvoljava komercijalnu upotrebu dela. 
6. Autorstvo – deliti pod istim uslovima. Dozvoljavate umnoţavanje, distribuciju i 
javno saopštavanje dela, i prerade, ako se navede ime autora na naĉin odreĊen od strane 
autora ili davaoca licence i ako se prerada distribuira pod istom ili sliĉnom licencom. 
Ova licenca dozvoljava komercijalnu upotrebu dela i prerada. Sliĉna je softverskim 
licencama, odnosno licencama otvorenog koda. 
 
